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Seminare plus Anwendung und
Vertiefung

Zuruck am
Arbeitsplatz

» Fiir alle, die den Nutzen einer Management-
Weiterbildung praxisnah intensivieren wollen.

sgbs.ch



=> Neu ab 2026
als Erganzung zu unseren klassischen

Management Programmen

]

St.Gallen Business School

wr ZAP: Die Seminare mit

Das Besondere an ZAP-Seminaren:
Optimaler Transfernutzen durch Anwendung

und Vertiefung

Management-
Seminar

in Prasenz
oder als
Online-
Live-Seminar
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Zuriick
am Arbeitsplatz:

Monatsmodul 1 Tag.
Anwendung.

Praxis-Nutzen
Lernprotokoll:
Wissen und Im-
pulse anwenden

J

Vertiefungs-
seminar

Vertiefung, Hilfe
beim Umsetzen:
2 Tage in
St.Gallen




optimalem Lerntransfer

Die ZAP-Linie der St. Gallen Business School soll den Nutzen einer Management-
Weiterbildung massiv verstarken. Wir wird dies erreicht?

Management-Seminar:

Dazu nehmen Sie zuerst an einem offenen Seminar teil. Dieses wird
je nach Produkt in Prdsenz oder manchmal auch als Online-Live-
Veranstaltung durchgefiihrt.

Zuriick am Arbeitsplatz: nehmen Sie sich einen Tag Zeit, um das
,Management-Monatsmodul' zu bearbeiten. Dieses senden wir lhnen
nach dem Seminar zu.

Die Beschaftigung mit diesem Monatsmodul hat zwei Ziele:
—> Sie verarbeiten die am Seminar gewonnenen Erkenntnisse und
nutzen einiges davon fiir Ihre Praxis als Fiihrungskraft.

—> Sie bereiten sich auf das nachfolgende 2-tdgige Vertiefungs-
und Anwendungs-Seminar vor, mit dem Ziel, Wissen- und
Losungsansatze in einer kleinen Gruppe zu vertiefen.

Vertiefungsseminar:

Der letzte Teil besteht aus einem 2-Tages-Seminar in unserem
Studienzentrum in St. Gallen. Im Rahmen von 2 Tagen sollen das
erlernte Wissen aus dem Seminar sowie die ldeen und Impulse aus

dem Monatsmodul vertieft werden. So soll die Briicke zur Praxis und
zur Anwendung hergestellt werden. Hier haben Sie die Mdglichkeit,
Fragen und Losungsansatze fiir jene Themen einzubringen, die Sie
besonders interessieren. Hier werden jene Fragen vertieft, zu denen
Sie konkrete Impulse fiir die Praxis bendtigen.

Hier der Uberblick iiber die Leistungsbestandteile:
Zuriick am

Arbeitsplatz

Leistungsbestandteile
Die ZAP-Seminare bestehen aus folgenden Leistungsbestandteilen:

- Management-Seminar, in Prasenz oder Online-Live
= Zuriick am Arbeitsplatz: Monatsmodul zum Selbstlernen, Zeitaufwand 1 Tag
- Lernprotokoll: Was habe ich gelernt, was will ich umsetzen?
- 2-Tages-Seminar in St. Gallen:
Zur Vertiefung und zur Anwendung des Erlernten



Unser Gesamtangebot

Management Weiterbildung

Management Weiterbildung fiir
Executives & Fiihrungskrafte

Management Weiterbildung mit hohem Praxisbezug
und Umsetzungsnutzen. Fiir Top Management, Execu-
tives und Flihrungskréfte. St. Gallen Business School:
Der Standard fiir erstklassige Management Seminare
und Programme.

sgbs.ch/seminare

Advanced Juniors und
High Potentials Programme

High-Potentials: Fiihrungskrafteentwicklung fiir das
Management der Zukunft. Advanced Juniors: Aus- und
Weiterbildung fiir junge Fiihrungs- und Nachwuchs-
krafte im Alter von 25 -45 Jahren.

sgbs.ch/aj

Familienunternehmen- und
KMU-Weiterbildungsprogramme

St. Galler Seminare fiir Familienunternehmen und
KMU's. Die erfolgreiche Fiihrung eines Familienunter-
nehmens, unter Berlicksichtigung der Vorstellungen
der Eigner. Die Stdrken der Kleinen gegenliber den
Konzernen optimal nutzen.

sgbs.ch/kmu
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New Learning - Interaktiv

Nur 20% Wissensvermittlung, aber 80% Anwendung,
Training und interaktives Lernerlebnis. Die neue Manage-
ment Weiterbildung aus St.Gallen, in 4 Formaten.
sgbs.ch/newlearning

CcO,

Online, klimafreundlich
St. Galler Online und
Blended Learning Programme

Sie haben die Wahl: 100% Online oder eine Mischung
von Prasenz und Online. Ein umfassendes Angebot

an aktuellem Management Wissen mit dem von lhnen
bevorzugtem Anteil an Online-Live-Sessions zu je

4 Stunden. sgbs.ch/online oder sgbs.ch/blended

EINSPAREN

Weiterbildungs-Suche

in 30 Sekunden das Passende finden

®

In 30 Sekunden genau das finden, was Sie suchen: Selektion nach Thema,
Zielgruppe, Dauer, Weiterbildungs-Format. Mit Direkt-Link, Merkliste und
einfacher Weiterverarbeitung der Suchergebnisse.

sgbs.ch/suse




Management als Beruf
St. Galler Praxisstudium Vorbereitung auf Fiihrungspositionen

St. Galler DipIomzertifikats-Programme Management ist ein Beruf mit hoher Verantwortung. Er sollte erlernt werden. Die St. Galler
Management Schulen bereiten auf anspruchsvolle Management-Positionen vor.
Viel Wissen in kurzer Zeit: Intensivprogramme fiir Leis-

tungstrager:innen, die ihr Wissen und ihre Kompetenz Fiihrungskrafte haben eine enorme Verantwortung: Fiir die lhnen anvertrauten Mitarbeitenden;

in einem ganz spezifischen Themenbereich schnell fiir Werte, Mission, Vision. Fiir Kundennutzen und den Beitrag an das gesellschaftliche Wohl-
ausbauen und dies auch durch ein St. Galler Zertifikat ergehen. Und selbstverstandlich auch fiir das berechtigte Interesse der Kapitalgeber und Aktiona-
dokumentieren wollen. sgbs.ch/praxisstudium re. Der Beruf der Managerin und des Managers ist anspruchsvoll. Der Beruf muss gelernt sein.

School Qualifizierung fiir Dauer/ Prasenz oder
Monate teilw. Online
SG BS Certified Experts St_ Ga"en Vorbereitung auf Positionen der 1. und 2. Fiihrungsebene w/m
CEO-School eine Position als CEO 12 - 36 30 Tage
Das St. Galler Praxisstudium fiir Fiihrungskrafte. Ge- GL/Vorstands-School Vorsténd:in oder Mitglied der Geschéftsleitung 12 -36 30 Tage
nau das lernen, was wirklich nitzt. Ein Schliessen von Geschiftsfiihrer-School eine Funktion als Geschaftsfiihrer:in 12 -36 32 Tage
Féhigkeitsliicken; ein Aufbau neuer Kompetenzen auch Interne Fiihrungskrifteentwicklung Das Management der Zukunft intern heranbilden 12-36 27 Tage
zum Wohle des Arbeitgebers. Mit einem Abschluss als Top Executive School Fiir den Aufstieg in hohe Fiihrungspositionen 12 -36 26 Tage
«SGBS Certified Expert St. Gallen». sgbs.ch/experts Executive Leadership School Fiir den Aufstieg in das Executive Management 12 -36 24 Tage
Risiko Management School Unternehmenskrisen erkennen und vermeiden 12 - 36 31 Tage

Vorbereitung auf Positionen im Mittleren Management w/m

Management Certiﬁcates General Manager-School eine .General Manage.ment—Flfnktioh ‘ 12 - 36 25 Tage
Bereichsleiter-School heutige oder zukiinftige Bereichsleiter:innen 12 - 36 23 Tage
- Weiterbildung mit Zertifikatsabschluss. Total ca. Projektmanager-School Projektmanager:in eines wichtigen Projekts 12 - 36 22 Tage
y 7 -8 Présenztage in 2 Teilen. Zuerst das Seminar. Abteilungsleiter-School eine Abteilung zu fiihren 12-36  20Tage
Dann das ZertiﬁZierungsmOdU|: Wissensa nwendung- Fiir Spezialisten und nachriickendes Management w/m
New Learning mit aktivem Engagement als Basis Teamleiter-School als Teamleiter:in erfolgreich sein 9-24 15 Tage
fir die Zertifizierung. sgbs.ch/mc Assistenz-School Assistent:in der Geschiftsleitung 9-24 16 Tage
Produktmanager-School eine Funktion im Produktmanagement 9-24 20 Tage

Management Schools fiir Kontrollorgane w/m

Gesellschafter- & Aktionars-School Aktive Rolle als Eignerin oder Eigner 12 - 36 28 Tage
Das berufsbegleitende, zeitlich sehr flexible Pro- AR- und VR-School Mandat als AR oder VR 12-36 30 Tage
gramm fiir FUhrungskréfte. Mit 2 Optionen der Bu- Begleitendes Coaching fiir Top Management, Executives, Kontrollorgane oder Eigner:innen
chung: Sofort-Anmeldung fiir das EMBA-Studium. Fiihrungskrifte Coaching Begleitung auf dem Weg zur Management-Position 10 10 Monate
Oder Upgrade, ausgehend von Abschliissen im Rah- die ersten 100 Tage als Fiihrungskraft Fiihrungskrifte-Coaching 100 Tage 0.5 Tage
P9 g \age_
pro Woche

men des St.Galler Praxisstudiums. sgbs.ch/emba

sgbs.ch/schools
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Zuruck am
Arbeitsplatz

Die Unternehmung erfolgreich fiihren Strategisches Management

Geschaftsflihrer & Geschéaftsleitungs-Programm 9 St. Galler Strategie Impulstage 26
CEO- und Geschaftsleitungsprogramm 10 Strategie und Transformations-Management 27
Executive Leadership Programm 12 Strategie-Audit: Die eigene Strategie lberpriifen 28
Erfolgreiche Unternehmensfiihrung 13 Strategische Initiativen zur Zukunftssicherung 29
Den Kurs des Unternehmens bestimmen 14 Strategie und Strategie-Umsetzung 30
Nachhaltigkeit und Werte-basierte Unternehmensfiihrung 15 Strategie & Rolle von Zentralfunktionen und Stiben 31
Executive General Management Programm 16 Unternehmensstrategie: Wie erarbeiten? 32
Business Mission. Vision. Werte. 17 Funktionale Strategie: Wie erarbeiten? 33

Strategisch flihren. Gekonnt umsetzen. 34

Effektivitiat, Produktivitit, Strukturen und Prozesse

Produktivitat, Prozessoptimierung und Umsetzungsstirke 19 Neue Geschaftsmodelle, Innovation, Transformation

Prozess- & Leanmanagement 20 New Business Development 36

Die Organisationsstruktur gestalten 21 Business Development Impulstage 37

Erfolg dank Struktur-Dynamik 22 Strategie & Business Development Programm 38

Die Hochleistungsorganisation gestalten 23 Erfolg mit Innovationen 39

Kundennéhe als Wettbewerbsinstrument 24 Innovationsmanagement: Von Geschiftsidee bis Markterfolg 40
Vom Neugeschaft zum Erfolg 41

Neue Marktpositionen aufbauen 42

Kiinstliche Intelligenz, Digitalisierung, Technologiemanagement

St. Galler KI Management Programm 44
KI Programm fiir Fiihrungskrafte 46
Trends, Vorhersage und Strategiefindung mit Kl 47
Kl gestiitzte Zukunftsforschung fir Strategie & Innovation 48
Verkaufsmanagement: Von der Verkaufsstrategie zur digitalen Umsetzung 49
Fiihrung und Resilienz - KI nutzen 50
KI und Digitalisierung fiir das Innovationsmanagement 52
Neue Geschafte identifizieren und aufbauen 53
Kl fiir Neukunden-Akquisition nutzen 54
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Executive Leadership Finanzielle Fiihrung

St. Galler Leadership & Change Management Programm 56 Finanzielle Fiihrung und Controlling 76
Leadership Kompetenz wirkungsvoll einsetzen 57 Finanzmanagement und finanzielle Entscheidungen 77
Fiihrung fiir Executives 58 Executive Finanzmanagement Programm 78
St. Galler Change Management Programm 59 Corporate Performance: Finanzielle Ziele erreichen 79
Finanzielle Entscheidungen richtig treffen 80
Fiihrungspersonlichkeit und Fiihrungsverhalten St. Gallen Controlling Weiterbildung 81
Fiihrungsprogramm fiir Teamleiter:innen 61 Die finanzielle Ergebnisverantwortung der Fiihrungskraft 82
Effektivitat als Fiihrungspersonlichkeit 62 Investitionspolitik und Wertsteigerung 83
St. Galler Junior Filhrungsprogramm 63 Risikomanagement fir Fiihrungskrafte 84
Fiihrungsstil und Fiihrungsqualitit 64 St. Galler Finanz & Controlling Programm 86
Selbstfiihrung. Resilienz. Leadership 65 Den Unternehmenswert steigern 88
Fiihrung, Kommunikation, Auftreten 66 Investieren in Startup’s 89
Team-Management im Internationalen Unternehmen 67 Kapitaleinsatz optimieren. Wachstum finanzieren. 90
Personliche Durchsetzungskraft 68 . . . :
Strategisches Marketing, Strategisches Vertriebsmanagement
Strategisches Marketing Management 92
Fiihrungs- & Kommunikationskompetenz 70 Strategisches Vertriebsmanagement 94
Rhetorik und Verhandlungstechnik fiir Fiihrungskrafte 71 Marketing fiir Fiihrungskréfte 95
Erfolgreiche Kommunikation 72 World Class Marketing 96
Verhandlungsfiihrung und Kommunikationstraining 73 Wettbewerbsstrategien und effektives Marketing 98
Gutes Auftreten. Gekonntes Teammanagement. 74 Business Development & Sales Strategy 99
Marketing & Verkaufsprogramm 100
Vertriebsmitarbeiter durch Kl unterstiitzen: Neue Kunden gewinnen 101
Neue Verkaufsmodelle dank KI und Digitalisierung 102

www.sgbs.ch

St.Gallen Business School | Rosenbergstrasse 36 | CH-9000 St.Gallen | Telefon: +41 71 225 40 80 | E-Mail: seminare@sgbs.ch | www.sgbs.ch/zap



Zuriick am
Arbeitsplatz

Seminar plus Vertiefung
und Anwendung

Das Besondere an den ZAP-Seminaren:

Optimaler Transfernutzen durch
Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Wissen.
Anwenden.
Vertiefen.

Leistungsbestandteile

- Management-Seminar
in Prasenz oder Online-Live

- Zuriick am Arbeitsplatz
Monatsmodul zum Selbstlernen,
Zeitaufwand 1 Tag
Lernprotokoll: Was habe ich gelernt,
was will ich umsetzen?

- 2-Tages-Seminar in St. Gallen
Zur Vertiefung und Anwendung des Erlernten

sgbs.ch/zap
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Die Unternehmung erfolgreich fuhren

Kurzbeschreibung und Dauer

Geschaftsfiithrer & Geschaftsleitungs-Programm
Der Spagat zwischen kurzfristiger Optimierung und strategischer Innovation fordert das Management. Wie Prioritdten set-
zen zwischen Strategie, Business Development, Leadership und finanziellen Schwerpunkten? 3 + 4 + 1 + 2 Tage.

CEO- und Geschaftsleitungsprogramm

Fiir CEO's, Vorstande, Mitglieder der Geschaftsleitung, Geschaftsfiihrer, Unternehmer. Ziel: Update zur strategischen Unter-
nehmensfiihrung und zu den wichtigsten Entscheidungen, unter Bezug zu aktuellen Trends, KI und verdnderten Rahmenbe-
dingungen. 4 + 1 + 2 Tage.

Executive Leadership Programm

Umfassende Kompetenzen im Bereich des General Management. Eine verdichtete Gesamtschau des modernen Management
Wissens. Beféahigt Fiihrungskréfte und Executives, die Gesamtleistung ihres Verantwortungsbereichs weiter zu optimieren.
4+ 1+ 2Tage.

Erfolgreiche Unternehmensfiihrung
Geschaftsfelder, Bereiche oder Business Units zum Erfolg zu fiihren. In diesem Programm zeigen wir, wie die Fiihrung einer
Unternehmung optimal wahrgenommen werden kann. 3 + 3 + 1 + 2 Tage.

Den Kurs des Unternehmens bestimmen
Damit auf den operativen Ebenen im Unternehmen mit hochster Effektivitdt gearbeitet werden kann, miissen oben bei den
Entscheidungstrdgern die richtigen Leitplanken gesetzt werden. 4 + 3 + 1 + 2 Tage.

Nachhaltigkeit und Werte-basierte Unternehmensfiihrung

Ganzheitliche, nachhaltige und Werte-basierte Unternehmensfiihrung. Leitplanken, Nachhaltigkeit und Werte im Unterneh-
men verankern. Zuerst Seminar, dann 1 Tag ZAP Zuriick am Arbeitsplatz, dann 2 Tage Vertiefung und Anwendungs-Seminar
in St. Gallen. 3 + 1 + 2 Tage.

Executive General Management Programm
Das 3-teilige Executive Programm zu den zentralen Themen ganzheitlicher Unternehmensfiihrung Fiir Fihrungskrafte, die
massgebliche Weichenstellungen fiir die weitere Entwicklung ihres Unternehmens vorgeben. 4 + 4 + 1 + 2 Tage.

Business Mission. Vision. Werte.

Sinnhaftigkeit, Zwecksetzung und visiondre Zukunftsperspektive: Die Richtung vorgeben, die Entwicklung des Unternehmens
steuern. Werte vorleben. Zuerst Seminar, dann 1 Tag ZAP Zuriick am Arbeitsplatz, dann 2 Tage Vertiefung und Anwendungs-
Seminar in St. Gallen.
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Geschaftsfiihrer & Geschaftsleitungs-

Programm

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT1716 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 22.-24. April 2026, Miinchen
2. Teil 22.-25. Juni 2026, Lenzerheide
3.Teil  Zuriick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
4. Teil 23.-24. November 2026, St.Gallen

Nr. ACT1726 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 26.-28. August 2026, St.Gallen
2. Teil 21.-24. Sep. 2026, Stuttgart
3.Teil  Zuriick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
4. Teil 23.-24. November 2026, St.Gallen

Nr. ACT1736 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 11.-13. November 2026, Stuttgart
2. Teil 14.-17. Dezember 2026, St.Gallen
3.Teil  Zuriick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
4. Teil 25.-26. Februar 2027, St.Gallen

Dauer: 3 + 4 Tage Seminar
1 Tag Anwendung*
2 Tage Vertiefung

*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 12900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act17

Zielgruppe (w/m)

Teilnehmende sind Leistungstrager der
obersten und oberen Ebenen wie CEQ's,
Geschaftsfiihrer, Mitglieder der Ge-
schaftsleitung, Verantwortliche fiir Un-
ternehmen, Tochtergesellschaften, Zent-
ralbereiche sowie bedeutende Divisio-
nen, Geschaftsfelder und Business Units.

Teilnehmende sind somit erfahrene
Filihrungskrafte, die

- ihr Wissen liber die neuesten Ma-
nagement Konzepte und Management
Instrumente erweitern wollen

- neue Kl-gestiitzte Tools fiir die Friih-
erkennung von Chancen und Gefah-
ren kennenlernen wollen, um durch
Vorhersage (Foresight), Trenderken-
nung und Technologieradar belast-
bare Szenarien fiir strategische Ent-
scheidungen zu haben

- dadurch die strategischen Weichen
bestmdglich stellen und die Unter-
nehmung rechtzeitig in die notigen
Transformationsprozesse bewegen
wollen.

Als Fiihrungskraft gute Resultate
schnell und nachhaltig zugleich errei-
chen wird immer schwieriger. Der Spa-
gat zwischen kurzfristiger Optimierung
und strategischer Innovation fordert das
Management. Die Fahigkeit, die Priori-
taten zwischen Strategie, Business De-
velopment und Innovation, Leadership
und finanziellen Schwerpunkten auszu-
balancieren, wird zum entscheidenden
Erfolgsfaktor.

Strategie

_ Das Kerngeschaft verstehen
__Die Logik der Branche

_ Wachstumspotenziale erkennen
_ Erfolgreich verteidigen

_ Marktanteile gewinnen

_ Mérkte und Marken dehnen

Business Development

_ Geschifte der Zukunft

__Innovationsprojekte
___Business Development

_ Markteintritt mit Neuem

Technologie Management

__Die digitale Strategie
___Technologie als Treiber
___Die eigene technologische Positio-

nierung

Management im internationalen
Unternehmen

_ Wachstum durch geografische
Expansion

_ Ausdehnungs-Optionen

Erfolgssteuerung

__ Strategisch richtiges Navigieren in
einem globalen Wettbewerbsumfeld

_ Strategie-Analyse und Strategie-
Entwicklung

Leadership

__ Erfolgsfaktoren eines landerlber-
greifenden Leadership

_ Executive Leadership: Best Practices
__Riickzug aus Geschaften ohne
Zukunft

Unternehmenswert steigern

_ Nachhaltiger Shareholder Value

Profitabilitdt steigern

_ Massnahmen zur Steigerung von
Gewinnmarge, Ebitda, ROS

St.Gallen Business School 9



CEO- und Geschaftsleitungsprogramm

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT0316 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 16.-19. Marz 2026, Davos
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag
3. Teil 11.-12. Juni 2026, St.Gallen

Nr. ACT0326 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 22.-25. Juni 2026, St.Gallen
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag
3. Teil 23.-24. November 2026, St.Gallen

Nr. ACT0336 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 21.-24. September 2026, Luzern
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag
3. Teil 23.-24. November 2026, St.Gallen

Dauer: 4 Tage Seminar
1 Tag Anwendung*
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 8900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act03
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Zielgruppe (w/m)

Das Seminar richtet sich an Fiihrungs-
krafte, CEO's, Vorstande, Geschaftsfiih-
rer und Unternehmer, die als Mitglieder
der Geschéftsleitung fiir die strategi-
sche Flihrung einer oder mehrerer
Unternehmen, Sparten, Divisionen, Ge-
schaftsfelder oder wichtiger Funktions-
bereiche zustandig sind. Es richtet sich
auch an Personlichkeiten, die fiir eine
Aufgabe im obersten Management des
Unternehmens vorgesehen sind und
sich darauf vorbereiten wollen.

Aufbau

Teil 1: 4-tdgiges Top Executive Seminar
zu Unternehmensfiihrung,
Strategie, Executive Leadership

Teil 2: Anwendung der Ideen und Im-
pulse aus dem Seminar. 1 Tag.
siehe www.sgbs.ch/zap.

Teil 3: Vertiefungsseminar in St.Gallen,
2 Tage.

Nutzen

Die Teilnehmenden lernen, jene Vorga-
ben, Leitplanken und strategischen Ziele
zu bestimmen, welche nétig sind, um
die Steuerungsfunktion wirkungsvoll
ausiiben zu kdénnen.

Der CEO und die Mitglieder der
Geschaftsleitung fiihren die Gesamt-
Organisation. Sie setzen Leitplanken,
definieren oberste Werte und geben
strategische Ziele vor. Sie regeln das
Ausmass an gewollter Handlungsauto-
nomie und Selbstorganisation. Sie ent-
scheiden Uber die zentrale Frage: «Was
braucht es fiir eine wirkungsvolle Un-
ternehmensfiihrung?»

Die zentralen Entscheidungen des
obersten Managements pragen die
strategische Richtung und langfristige
Wertschépfung eines Unternehmens.
Sie betreffen die Festlegung von Vision,
Mission und Unternehmenszielen, die
Auswahl und Steuerung von Ge-
schaftsfeldern sowie die Allokation
kritischer Ressourcen. Dariiber hinaus
entscheidet das Top-Management Uber
die Organisationsstruktur, Unterneh-
menskultur und libergeordnete Fiih-
rungsprinzipien. In einem dynamischen
Umfeld gewinnt dabei die Fahigkeit an
Bedeutung, zwischen Stabilitat und
Wandel zu balancieren. Das geplante
Seminarprogramm unterstitzt Fiih-
rungskrafte darin, diese Entscheidun-
gen reflektiert, wirksam und zukunfts-
orientiert zu treffen.

Professionelles Management

Den Erfolg des Unternehmens nachhal-
tig sichern. Prinzipien fiir Uberlebens-
fahigkeit und dauerhafte Prosperitat.
Orientierungsgrossen und Steuerungs-
aspekte eines professionellen Manage-
ments.

Strategische Steuerung des Unter-
nehmens

Strategisches Management: die unver-
zichtbaren Lenkungs- und Steuerungs-
Aufgaben der Gesamtleitung.

Business Mission

Die Bestimmung von Identitdt und
oberster Zwecksetzung. Business
Mission als kommunizierbare Aussage
zum Geschaftsverstandnis. Die Leit-
planke der unternehmerischen Tatigkeit.

Wertvorstellungen und Werte

Wertvorstellungen als ethisch-morali-
scher Rahmen fiir die Geschaftstatig-
keit. Prazises Herausarbeiten verbindli-
cher Werte. Gesetzmassigkeiten des
Werte-Managements.

Eignerstrategie

Die personlichen Antriebskrafte der
Eigner. Das Zusammenwirken von Eig-
nerstrategie und Unternehmensstrate-
gie. Mogliche Spannungsfelder friih-
zeitig erkennen. Die gemeinsame Basis
finden.



Unternehmens-Kultur

Zentralisation, wo nétig

Strategisches Leadership

Mit welchen Programmen optimiert
man die Chance, jene Kultur zu entwi-
ckeln, die tatsachlich auch gewollt ist?
Bewusstes Kultur-Management.

Unternehmensstruktur

Die Struktur als eine der zentralen
Eingriff smdglichkeiten in das Funktio-
nieren und die Entwicklung eines Unter-
nehmens. Die wichtigsten Struktur-
Optionen und ihre Vor- und Nachteile.
Die Besetzung von Schlii sselpositionen.

Code of Conduct

Die notige Steuerungslogik «von obenn.
Zentral fii hren, wo nétig und sinnvoll.
Synergien nutzen. Die Kraft der Gruppe
zum Einsatz bringen. Zentrales Control-
ling und Risk Management.

Aufbau der Unternehmensstrategie

Bestandteile einer professionell aufge-

bauten Unternehmensstrategie. Die Er-

kenntnisse der Strategielehre. Die Firma
auf nachhaltiges Wachstum, Wertstei-

gerung und Rentabilitat ausrichten.

Strategische Leitplanken

Die Beziehungen zwischen Unterneh-
mensleitung und den nachgelagerten
Unternehmen sollten durch verbindliche
Spielregeln und einen Verhaltens-Kodex
geregelt werden.

Nachhaltigkeit

Die Verantwortung des Unternehmens
fiir die Gesellschaft wahrnehmen

Autonomie und Handlungsspielraum

Dezentralisation oder Zentralisation?
Die Vor- und Nachteile der beiden Fiih-
rungs-Philosophien. Das richtige Mass
an Selbstorganisation und Autonomie.

Welche Leitplanken von oben definiert

werden miissen. Strategische Leitplan-
ken als richtungsweisende Vorgaben an
die nachgelagerten Fiihrungs ebenen.

Strategische Zielvorgaben

Die Formulierung ehrgeiziger, aber reali-
sierbarer Zielvorgaben zu Wachstum,
Wertsteigerung, Rentabilitdt und Stra-
tegischer Positionierung im Wettbe-
werbsumfeld.

Prinzipien und Gestaltungsaufgaben des
Strategischen Leaderships. Fiihren auf
Top Management Ebene. Vertrauens-
volle Zusammenarbeit, gegenseitiger
Respekt und das Arbeiten an gemeinsa-
men Zielen und Resultaten.

Markenstrategie

Das Unternehmen als Marke. Top Mana-
ger, Unternehmer und Pressesprecher
als Botschafter in der Offentlichkeit. Die
Markenstrategie des Unternehmens
steuern.

Strategisches Controlling

Wer Vertrauen schenkt und Kompeten-
zen und Verantwortung definiert,
braucht geeignete Controlling-Instru-
mente und ein wohl durchdachtes Risk
Management.

St.Gallen Business School
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Executive Leadership Programm

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACTO616 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 2.-5. Mérz 2026, Davos
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 11.-12. Juni 2026, St.Gallen

Nr. ACT0626 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 22.-25. Juni 2026, Rottach-Egern
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 23.-24. November 2026, St.Gallen

Nr. ACT0636 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 28. Sep.- 1. Okt. 2026, Luzern
2. Teil Zuriick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 23.-24. November 2026, St.Gallen

Dauer: 4 Tage Seminar
1 Tag Anwendung®
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 8900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act06
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Zielgruppe (w/m)

Teilnehmerinnen und Teilnehmer sind
Fiihrungskrafte mit Erfahrung.

Teilnehmende sind auch Flihrungs-
krafte, die fiir weiterflihrende Execu-
tive-Positionen vorgesehen sind und
sich darauf vorbereiten méchten.

Aufbau

Teil 1: Leadership und Fiihrungs-
verhalten

Teil 2: Leadership Impulse fir strate-
gische Entscheidungen nutzen.
1 Tag.

Teil 3: Vertiefung und Anwendung in
strategischen Entscheidungen

Ziel des Executive Leadership Programm
ist es, die Kompetenzen der Teilnehmen-
den im Bereich des General Manage-
ment zu vertiefen. Es bietet eine ver-
dichtete Gesamtschau des modernen
Management Wissens und befahigt
Flihrungskrafte und Executives aus allen
Fachrichtungen, die Gesamtleistung ih-
res Verantwortungs bereichs weiter zu
optimieren.

Leader und Fiihrungsverhalten

Werte und Fiihrung

_ Ein guter Leader weist den Weg
_ Kundennutzen im Fokus
_ Werte und ethische Leitplanken

__ Gemeinsame Ziele

Gestalten von Fiithrungsprinzipen

___Das Menschenbild des Leaders
_ Der Kanon der Fiihrungsprinzipen

_ Fiihrungsphilosophie verankern

Teams formen

_ Mitarbeiter des Vertrauens aufbauen
__ Spielregeln im Managementteam
_ Das Management Team fiihren

_ Personal Branding: Fiir was steht der
Chef?

Fiihrung als Vorbild

_ Gewolltes Verhalten vorleben
_ Kulturbildung durch Vorbild
_Schlusselerlebnisse pragen das

Flihrungsklima

Change Management

_ Wie der Widerstand gegeniiber
Veranderungen auf geldst wird

__Die Techniken eines gekonnten
Change Managements

Executive Management

Optimierung des bestehenden
Geschifts

_ Das bestehende Geschaft optimieren
und rentabler ausgestalten

_Unsere heutigen Marktpositionen
verteidigen und ausbauen

Geschiftsmodelle fiir die Zukunft

__Das Geschaft von morgen erkennen

_Ressourcen in den Aufbau neuer
Geschaftsmodelle lenken

Prizise Strategien

__Die Strategie fiir das Unternehmen
erarbeiten

_ Strategien fiir Geschaftsfelder und
Business Units

_ Strategien fiir Unternehmensfunkti-
onen und Service Centers

Gewollte Unternehmenskultur

_ Auspréagungen einer starken Unter-
nehmenskultur

__ Die gewollte Kultur entwickeln

Unternehmertum

__ Mehr Unternehmertum ins Unter-
nehmen tragen

_ Gesteuerte Dynamik: Eigeninitiative
ja, aber gesteuert



Erfolgreiche Unternehmensfiithrung

Nachhaltig erfolgreich fiihren

Oberste Zielvorgaben

Zuriick am Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
Arbeitsplatz nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT1116 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 16.-18. Marz 2026, St.Gallen
2. Teil 15.-17. Juni 2026, online
3.Teil  Zuriick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
4. Teil 23.-24. November 2026, St.Gallen

Nr. ACT1126 2. Durchfiihrung 2026
1.Teil  8.-10.Juni 2026, St.Gallen
2. Teil 19.-21. Oktober 2026, online
3.Teil  Zuriick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
4. Teil 23.-24. Novmeber 2026, St.Gallen

Nr. ACT1136 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 21.-23. September 2026, St.Gallen
2. Teil 19.-21. Oktober 2026, online
3.Teil  Zuriick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
4. Teil 25.-26. Februar 2027, St.Gallen

Dauer: 3 Tage Prasenz
3 Tage Online-Live, 08:30 -12.30
1 Tag Anwendung*
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 9900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act11

Zielgruppe (w/m)

1. Executives mit umfassender Verant-
wortung

2. Verantwortliche fiir das Strategische
Management

Nutzen

Gute Fiihrung beginnt bei den richtigen
Vorgaben von oben und endet beim
wirkungsvollen Controlling der unten
erzielten Ergebnisse. Dieses Seminar
kombiniert langjahrige Erfahrung von
Top Fiihrungskraften mit wissenschaft-
lichen Erkenntnissen aus der Praxis.

Sie haben (Mit)-Verantwortung fiir ein
Unternehmen oder einen bedeutenden
Teilbereich. Vielleicht steuern Sie mit
hoher Autonomie bewusst dezentral;
vielleicht aber auch mit starkem zentra-
lem Durchgriff. In jedem Fall haben Sie
eine ganz besondere Fiihrungsaufgabe:
Geschaftsfelder, Bereiche oder Business
Units zum Erfolg zu fiihren. In diesem
Programm zeigen wir, wie die Fiihrung
einer Unternehmung optimal wahrge-
nommen werden kann.

Was bedeutet es, eine Unternehmung
nachhaltig erfolgreich zu fiihren?

Die Fiihrungsphilosophie

Die obersten Ziele als Leitplanken fiir das
Management

Das Unternehmens-Portfolio

Wie flihrt man die direkt unterstellten
Flihrungskrafte?

Die Business Mission

Die Positionierung der einzelnen Business
Units in einem Unternehmensportfolio

Kerngeschifte

Was soll die Daseinsberechtigung der
Unternehmung sein, warum gibt es uns?

Die Werte

Welche Werte sollen das Denken und
Handeln in unserem Unternehmen leiten?

Markenkern und Identitat

Fiir was wollen wir stehen, was soll Be-
standteil unserer Identitat sein?

Vision als Vorgabe

Die inspirierende und motivierende
Funktion einer wirklich treibenden Vision

Ethik-Konzept und Verhaltenskodex

Der Erwartung des Umfelds entsprechen.
Gutes tun fiir die Gesellschaft

Zielpyramide

Die Verankerung von Mission, Werten,
gewolltem Verhalten im Unternehmen

Das Kerngeschaft bestimmen

Aufbau-, Ausbau-, Investitions- und
Desinvestitionsgeschifte

Die Strategie der Geschaftsfelder

Geschiftsstrategien der Tochter

Geschaftsstrategien der Tochter und
Mehrheitsbeteiligungen

Kernkompetenzen und Wettbewerbs-
vorteile

Wo wollen wir unserer Konkurrenz dauer-
haft iiberlegen sein?

Motivierende Fiihrung

Erfolgsfaktoren einer motivierenden Flih-
rung

Executive Leadership

Die Fiihrungsrolle. Die Instrumente der
Fiihrung
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Den Kurs des Unternehmens bestimmen

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT1216 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 2.-5. Februar 2026, Miinchen
2. Teil 16.-18. Marz 2026, online
3.Teil  Zuriick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
4. Teil 11.-12. Juni 2026, St.Gallen

Nr. ACT1226 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 22.-25. Juni 2026, Lenzerheide
2. Teil 28.-30. September 2026, online
3.Teil  Zuriick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
4. Teil 23.-24. November 2026, St.Gallen

Nr. ACT1236 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 21.-24. September 2026, Stuttgart
2. Teil 28.-30. September 2026, online
3.Teil  Zuriick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
4. Teil 23.-24. November 2026, St.Gallen

Dauer: 4 Tage Prasenz
3 Tage Online-Live, 08:30 -12.30
1 Tag Anwendung*
2 Tage Vertiefung

*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 9900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act12
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Zielgruppe (w/m)

Das Programm richtet sich an Flihrungs-
krafte, die Verantwortung fiir den er-
folgreichen Kurs einer Unternehmung
oder eines bedeutenden Unternehmens-
bereichs innehaben.

Nutzen

Wie wird sichergestellt, dass es fiir das
Unternehmen eine klare Richtung gibt
und dass dieser gewollte Weg auch tat-
sachlich erreicht wird? Sie lernen, Un-
ternehmen und Teilbereiche durch einige
entscheidende «Systemeingriffe» in die
gewollte Richtung zu lenken.

Damit unten im Unternehmen mit
hochster Effektivitdt gearbeitet werden
kann, miissen oben bei den Entschei-
dungstragern die richtigen Leitplanken
gesetzt werden. Nur wenn alle am sel-
ben Strick ziehen, kann eine Unterneh-
mung den bestmdglichen Wirkungs-
grad erreichen. Das Top und Executive
Management ist gefordert,

__die Mission des Unternehmens zu
entwickeln und zu kommunizieren

___eine motivierende, allenfalls mit-
reissende Vision zu entwerfen

___eine prazise Strategie fiir Unterneh-
men, Businesses und Funktionen zu
entwickeln

__die optimale Organisationsstruktur
und bestmdgliche Prozesse zu ge-
stalten

___dafiir zu sorgen, dass das Gewollte
auch wirkungsvoll umgesetzt wird.

Dieses Programm zeigt, wie diese
obersten Fiihrungsaufgaben kompetent
und unter Einbezug der relevanten Ent-
scheidungs- und Leistungstrager wahr-
genommen werden.

Die klare Mission

_ Business Mission fiir das Unter-
nehmen

_ Oberste Zwecksetzung

__Ziele der Eigner

Die packende Vision

_Die Zukunft in Szenarios beschreiben

_ Kundennutzen und Technologie-
Management

_ Das gemeinsame hohere Ziel

_ Motivation und Begeisterung im
Unternehmen schaffen

Die bestmadgliche Strategie

_ Alternative Wege in die Zukunft
durchdenken

__ Préazise Unternehmens- und
Geschaftsstrategien

__Ressourcensteuerung nach strategi-
schen Prioritdten

Die wirkungsvollste Struktur

_ Wie neue Strukturen die Unterneh-
mung verandern

_ Welche Struktur welche Kraft
entwickelt

__ Wie die beste Organisationsstruktur
gefunden wird

Implementierung als Erfolgsfaktor

_ Wenn neue Strategien neues Denken
bedingen

__ Wenn Neues auf Widerstand stosst

_ Wie Teams und Mitarbeiter fiir die
Umsetzung gewonnen werden

Wissens-Anwendung

In Teil 1 erhalten Sie aktuelles Wis-
sen, neue Erkenntnisse und Ideen
und Impulse. Teil 2 ermdglicht, die-
ses Wissen an konkreten Beispielen
anzuwenden. ,New Learning' er-
mdglicht einen optimalen Lern-
transfer vom Wissen zum Konnen.
Siehe dazu auch www.sgbs.ch/anna



Nachhaltigkeit und Werte-basierte

Unternehmensfiithrung

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT1516 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 16.-18. Mérz 2026, St.Gallen
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 25.-26. Juni 2026, St.Gallen

Nr. ACT1526 2. Durchfiihrung 2026
1.Teil  8.-10. Juni 2026, St.Gallen
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 12.-13. November 2026, St.Gallen

Nr. ACT1536 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 21.-23. September 2026, St.Gallen
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 12.-13. November 2026, St.Gallen

Dauer: 3 Tage Seminar
1 Tag Anwendung*
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 7900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act15

Zielgruppe (w/m)

Flihrungskrafte der oberen Manage-
mentebenen und solche, die dafiir
vorgesehen sind:

1. Executives mit umfassender
Verantwortung

2. Geschéftsfiihrer, Direktoren

3. Bereichsleiter, Business Unit
Manager

4. Verantwortliche fiir zentrale
Bereiche

5. Verantwortliche fiir das Geschaft
der Zukunft

Wer eine Unternehmung oder einen
Teilbereich flhrt, ibernimmt eine grosse
Verantwortung. Gute Unternehmens-
fuhrung will gelernt werden. In diesem
Seminar verdichten wir zentrale The-
menbereiche einer guten Unterneh-
mensfiihrung zu einem packenden
Programm: Ganzheitliche Unterneh-
mensfiihrung, Strategie, Strategisches
Marketing, Effektivitat, Kommunikation.

Ganzheitliches Unternehmens-
Verstandnis

_Vielfalt und Komplexitat als Realitat
des Executive Managements

__ Das Management Modell als Instru-
ment fiir ganzheitliches Management

_ Gutes Management: Weniges wirklich
Zielflihrendes konsequent umsetzen

Werte-basierte Unternehmensfiihrung

_ Nachhaltigkeit als Verpflichtung auf
gesellschaftlichen Nutzen

_ Der Werte-Kanon des Unternehmens

_ Werte-orientierte Unternehmens-
flihrung in der Praxis

_Von Gemeinniitzigkeit bis Sharehol-
der-Value: Konsequenzen fiir eine
nachhaltige Unternehmensfiihrung

Nachhaltigkeit und gesellschaftliche
Verantwortung

_Nachhaltigkeit als Verpflichtung auf
gesellschaftlichen Nutzen

_ ESG - konzeptionelles Vorgehen zur
Entwicklung einer nachhaltigen
Unternehmenspolitik

Veranderungen sind Chancen

_Trendbriiche und Diskontinuitaten
friihzeitig ernst nehmen

_Verdnderung in mdgliche neue
Geschaftsmodelle einbauen

Wirkungsvolle Unternehmensfiihrung

_ Mission, Vision, Unternehmenspolitik

__ Kerngeschaft: Cash-Kiihe und
Aufbaugeschafte richtig fiihren

_Innovation und Business Develop-
ment: Das Geschéaft der Zukunft

_ Kernkompetenzen: Wo besser sein?
_ Exzellenz im Tagesgeschaft: Prozesse,

Kultur und motivierte Leistungstrager

Strategisches Management

_ Marktpositionen mit Wettbewerbs-
vorteilen

___ Die Dynamik von Markt und Branche
__ Die Strategische Positionierung

_Die beste Strategie fiir Unternehmen,
Geschéaftsbereiche, Funktionen

__ Struktur- und Prozessmanagement

Business Development

__Technologie als Treiber des Wandels

__Digitalisierung und neue Geschafts-
modelle

__Innovationsstrategien und Wachstum

_ Online Business - Online Strategie

Fiihren in der Transformation

_ Den Wandel verstiandlich machen

_ Fiihrungskompetenzen im Change
Management
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Executive General Management Programm

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT1616 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 26.-29. Januar 2026, Stuttgart
2. Teil 23.-26. Februar 2026, Davos
3.Teil  Zuriick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
4. Teil 11.-12. Juni 2026, St.Gallen

Nr. ACT1626 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 27.-30. April 2026, Stuttgart
2. Teil 29. Jun.-2. Jul. 2026, Rott.-Egern
3.Teil  Zuriick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
4. Teil 23.-24. November 2026, St.Gallen

Nr. ACT1636 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 29. Juni-2. Juli 2026, Davos
2. Teil 21.-24. Sep. 2026, Rottach-Egern
3.Teil  Zuriick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
4. Teil 23.-24. November 2026, St.Gallen

Dauer: 4 + 4 Tage Seminar
1 Tag Anwendung*
2 Tage Vertiefung

*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 12900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs moglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act16
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Zielgruppe (w/m)

Flihrungskrafte der oberen und obers-
ten Management-Ebenen. Leiter von
Geschaftsfeldern, Geschaftsbereichen
oder bedeutenden Business Units. Leiter
von bedeutenden zentralen Einheiten.
Fiihrungskrafte, welche ihr Manage-
ment-Wissen gezielt erweitern und auf
den neuesten Stand bringen wollen.

Aufbau

Teil 1: General Management

Teil 2: Finanzmanagement

Teil 3: Strategisches Management
1 Tag Vorbereitung anhand
von St. Gallen Tools. Dann

Teil 4: Vertiefungsseminar

Die Flihrungskréfte der C- und Execu-
tive-Ebenen bestimmen den Kurs der
Unternehmung. Um aus diesen strate-
gischen Entscheidungen auch wir-
kungsvolles Handeln auf allen Stufen
werden zu lassen, braucht es profes-
sionelles Management. Anhand vieler
Beispiele zeigen wir die Gestaltungs-
moglichkeiten eines resultatorientier-
ten Managements.

Teil 1
General Management

__ Die strategische Ausgangslage:
Herausforderungen und Handlungs-
bedarf

_ Zukunftssichernde und wertstei-
gernde Strategien erarbeiten

_Digitale Strategien und neue
Geschaftsmodelle entwickeln

Unternehmens-Strategie

__ Die eigene Unternehmens-Strategie
uberpriifen

Geschiafts-Strategien

_ Neue Geschaftsfelder aufbauen

Leadership und Transformation

_Das Verhalten einer Vielzahl von
Flihrungskraften und Mitarbeitern
auf gemeinsame Ziele ausrichten

Wandel bewirken

_ Was es braucht, um Neues erfolg-
reich umzusetzen

Teil 2
Finanzmanagement

__ Finanzielle Ziele und Gesamtzusam-
menhadnge

Bilanz-Management

__Bilanz- und Jahresrechnung im Visier

Gewinnsteigerungs-Programme

__Alternativen, um Ergebnisse zu ver-
bessern

_ Programme zur Steigerung von Un-
ternehmenserfolg und Profitabilitat

Unternehmenswert

__ Entwicklung eines Programms zur
Steigerung des Unternehmenswerts

Mergers & Acquisitions

_Vorgehen bei Kauf und Verkauf

_ Mergers & Acquistions als Instru-
ment des Wachstums-Managements

Kapitaleinsatz

_ Den Kapitaleinsatz optimieren

_ Kapitaleinsatz und Eigenkapital-
Rentabilitat

Controlling

_ Fiihren mit Kennzahlen

Teil 3
General Management Audit

Das St. Gallen Tool zum General
Management. Impulse verarbeiten.

Teil 4
Strategie: Vertiefung und Anwendung

Anwendung der Erkenntnisse des Pro-
gramms auf besonders interessierende
Fragestellungen.



Business Mission. Vision. Werte.

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT5816 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 16.-18. Mérz 2026, St.Gallen
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3.Teil  25.-26. Juni 2026, St.Gallen

Nr. ACT5826 2. Durchfiihrung 2026
1.Teil  8.-10. Juni 2026, St.Gallen
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 12.-13. November 2026, St.Gallen

Nr. ACT5836 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 21.-23. September 2026, St.Gallen
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 12.-13. November 2026, St.Gallen

Dauer: 3 Tage Seminar
1 Tag Anwendung*
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 7900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act58

Zielgruppe (w/m)

Entscheidungstrager, Eigner, verant-
wortliches Management.

Wie entsteht Begeisterung, fiir das
Unternehmen zu arbeiten? Wie entsteht
Vertrauen von Kunden, wie Engagement
seitens Lieferanten und Netzwerkpart-
nern? Die Antwort lautet: Es ist das
gemeinsame hohere Ziel, die Business
Mission.

Eine gute Business Mission entfaltet
Kraft nach innen und aussen. Sie zeigt,
warum es dieses Unternehmen geben
muss. Sie gibt die Daseinsberechtigung.
Sie zeigt den einzigartigen Nutzen.
Damit das Management seine volle Kom-
petenz und Kraft fiir das Unternehmen
einsetzen kann, braucht es normative
Vorgaben von oben: Eigner, Aufsichts-
oder Verwaltungsrat und Top Manage-
ment miissen die Leitplanken setzen und
die wichtigsten Weichen stellen. Sie
missen klar sagen, was sie wollen, was
nicht, wo sie ihre Schwerpunkte legen, in
welche Richtung sich das Unternehmen
entwickeln soll und welche Resultate in
welcher Zeitperspektive oben erwartet
werden. Welche Konzepte braucht es,
wie werden diese Vorgaben entwickelt?

Business Mission

Werte

__Die Kraft einer guten Mission: Uber-
zeugende Beispiele aus der Praxis

_Die Mission heute: Unsere ldentitat,
ihre Vor- und Nachteile

_ Wie wird die Mission gelebt und
welche Kraft entfaltet sie?

_ Die bestmdgliche Mission finden
__Die Vernetzung mit Vision, Werten,

Strategie, Struktur und Verhalten

Vision

Was wollen wir in 5, 10 oder vielleicht
sogar 20 Jahren sein? Mit der Vision
des Unternehmens beschreiben wir die
gewollte Zukunft. Dabei orientieren wir
uns an zwei wesentlichen Treibern fiir
eine erfolgreiche Uberlebensfahigkeit:
Ungeldsten Kundenproblemen, neuen
Bedirfnissen und neuen Technologien.
Die Vision des Unternehmens weist den
Weg. Sie gibt Richtung und ist Basis fiir
die Strategie des Unternehmens, seiner
Divisions und Bereiche.

_ Wie sich die eigene Branche in
Zukunft verandern wird

__ Annahmen liber relevante Trends,
Erarbeiten von Szenarien

__Die grossen Chancen und
Geschaftsmaoglichkeiten der Zukunft

_Das visiondre Geschaftsmodell

_ Kompetenzen, Ressourcenbedarf
und Implementierungskonzept

In jeder Organisation gibt es gelebte
Werte: Ehrlichkeit und Vertrauen; Kun-
denorientierung; Leistungsorientierung;
Innovationskraft oder viele andere.
Meist sind es max. 20 Werte, die eine
Unternehmenskultur pragen. Welche
aber sind fiir Ihr Unternehmen die
wichtigsten? Welche 5-10 Werte sollen
in Zukunft besonders gelebt und das
Denken und Handeln lhrer Mitarbeiten-
den nach innen und aussen lenken? Sie
lernen, die Werte lhres Unternehmens
zu priorisieren und lhr Werte-Konzept
im Unternehmen zu verankern.

_ Wertorientierte Unternehmens-
flhrung: Best Practices

_ Werte als Basis fiir das Denken und
Handeln, fiir Leistung und Zusam-
menarbeit

_ Bottom-up: Nicht von oben vorge-
ben, sondern mit den Leistungstra-
gern entwickeln

__ Werte und ihre Bedeutung fiir die
Entwicklung des Unternehmens

__Die richtigen Werte: Priorisieren und
Bestimmen der eigenen Werte

— Verankerung der Werte im Unter-
nehmen

_ Das wertekonforme Verhalten
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Zuriick am
Arbeitsplatz

Seminar plus Vertiefung
und Anwendung

Das Besondere an den ZAP-Seminaren:

Optimaler Transfernutzen durch
Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Wissen.
Anwenden.
Vertiefen.

Leistungsbestandteile

- Management-Seminar
in Prasenz oder Online-Live

- Zuriick am Arbeitsplatz
Monatsmodul zum Selbstlernen,
Zeitaufwand 1 Tag
Lernprotokoll: Was habe ich gelernt,
was will ich umsetzen?

- 2-Tages-Seminar in St. Gallen
Zur Vertiefung und Anwendung des Erlernten

sgbs.ch/zap

18 St.Gallen Business School

Effektivitat, Produktivitat, Strukturen
und Prozesse

Kurzbeschreibung und Dauer

Produktivitat, Prozessoptimierung und Umsetzungsstarke 19
Wie kénnen Leistung und Resultate eines Unternehmens kontinuierlich optimiert werden? Was ist zu tun, um Prozess- und
Produktivitatsfiihrerschaft im Unternehmen zu verankern? 4 + 1 + 2 Tage.

Prozess- & Lean-Management 20
Was ist zu tun, um das eigene Geschaft mit den bestmdglichen Prozessen zu fiihren? Wie kann das permanente Arbeiten an
der Prozessqualitdt zum entscheidenden Wettbewerbsvorteil werden? 2 Tage.

Die Organisationsstruktur gestalten 21

Zuerst 3 Tage Strategieseminar, online Live. Dann 4 Tage Hochleistungsorganisation, in Prdsenz. Dann 1 Tag Selbststudium,
mit St. Gallen Tools zur optimalen Strukturbildung. Zuletzt 2 Tage Anwendung und Vertiefung in kleiner Gruppe in
St. Gallen. 3 + 4 + 1 + 2 Tage.

Erfolg dank Struktur-Dynamik 22
Fiir Leistungstrager, die sich vertieft und praxisnah mit der Bildung von Geschiaftsfeldern und darauf aufbauend mit einer
dynamischen Organisationsstruktur auseinandersetzen wollen. 4 + 1 + 2 Tage.

Die Hochleistungsorganisation gestalten 23
Programm zur optimalen Organisationsstruktur des Unternehmens. Fiir Executives und Entscheidungstrager, die fiir opti-
male Strukturen verantwortlich sind. 4 + 1 + 2 Tage.

Kundennihe als Wettbewerbsinstrument 24
Kundenfokussierte Unternehmen sind ndher am Kunden und verstehen es, daraus Vorteile abzuleiten: Mehr Wachstum,

héhere Gewinnmarge, dauerhafte Kundenbeziehung, Marktanteils-Zugewinn, Sympathievorteile und andere mehr.

4+ 1+ 2 Tage.




Produktivitat, Prozessoptimierung und

Umsetzungsstarke

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT2116 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 2.-5. Februar 2026, Luzern
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 16.-17. April 2026, St.Gallen

Nr. ACT2126 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 20.-23. April 2026, K&In
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 15.-16. Oktober 2026, St.Gallen

Nr. ACT2136 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 29. Juni-2. Juli 2026, Brunnen
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 15.-16. Oktober 2026, St.Gallen

Dauer: 4 Tage Seminar
1 Tag Anwendung*®
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 7900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act2 1

Zielgruppe (w/m)

1. Fiihrungskrafte der oberen Ebene, die
ihr Unternehmen zu einer Hochleis-
tungsorganisation entwickeln

2. Verantwortliche fiir Geschéftsberei-
che, Business Units und Profit Cen-
ters, die ihren Bereich auf Produkti-
vitat und Qualitat ausrichten

3. Leitende aus funktionalen Bereichen,
die Gestaltungsaufgaben im Bereich
des Prozess-, Produktivitats- und
Qualitdtsmanagements wahrnehmen

Wie konnen Leistung und Resultate
eines Unternehmens kontinuierlich
optimiert werden? Wie kann ein Unter-
nehmen beziiglich Produktivitat und
Qualitat auf ein Weltklasse-Niveau
gebracht werden? Was ist zu tun, um
Prozess- und Produktivitatsfiihrer-
schaft im Unternehmen zu verankern?

Ziel dieses Executive Seminars ist es,
Instrumente und Erfahrungen aus der
Praxis renommierter Unternehmen
vorzustellen und konkrete Impulse fiir
die Gestaltung einer eigenen «Hochleis-
tungsorganisation» zu erhalten.

Fokus auf Operationelle Exzellenz

_ Operationelle Exzellenz und Hoch-
leistungsorganisation

_ Performanceorientierte Unterneh-
mensfiihrung: Der ganzheitliche
Ansatz zur Steuerung der Leistung

Leistungsfordernde Strukturen

_ Die grosse Bedeutung von Organi-
sationsstrukturen fiir das Denken
und Handeln der Mitarbeitenden

_ Wie Strukturen die Entwicklungs-
richtung des Unternehmens lenken

_ Welches ist die beste Struktur?

Bedeutung des Prozessmanagements

_ Bestmdgliche Prozesse gestalten

___Die Rolle des Prozessmanagements
als Business Enabler

Qualitat, Produktivitat und
Performance

_ Die Gestaltung des Wertschop-
fungsprozesses

_ Qualitat und Kundenzufriedenheit
_ Die Produktivitat der Kopfarbeiter

Strategie-Umsetzung durch
Prozessmanagement

_ Die Umsetzung strategischer Ziele
durch Prozesse

_ Wettbewerbsvorteile dank Prozess-
management

_ Produktiver, schneller, besser sein
__schlanker und kostenglinstiger sein
__transparenter und flihrbarer sein

__emotionaler und ndher beim Kunden
sein

_wirkungsvoller in Marketing und
Vertrieb sein

Execution: Stirke in der Umsetzung

_ Weniger Powerpoint, mehr Verstan-
digung liber gemeinsame Ziele

_ Weniger Konzepte, mehr Prazision
im Zusammenwirken

__ Weniger Meetings, mehr Umsetzung

_ Was zeichnet umsetzungsstarke
Unternehmen aus?

_ Welche Prinzipien und welches
Fiihrungsverhalten zeichnet eine um-
setzungsstarke Flihrungskraft aus?

_ Wie kdnnen Executives die Umset-
zungs-Starke massiv steigern?

Gekonnt Implementieren

_ Umsetzen per Dekret: Oft nicht
wirksam

_ Das bessere Prinzip: Begeistern, An-
reize setzen und Selbstorganisation

_ Sozialkompetenz bei Veranderungs-
prozessen

__Change Management: Gesetz-
massigkeiten berticksichtigen,
Instrumente einsetzen
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Prozess- & Lean-Management
Effizienz und Effektivitit entlang der gesamten Wertschopfungskette

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT9816 1. Durchfiihrung 2026
16.-17. April 2026
St.Gallen

Nr. ACT9826 2. Durchfiihrung 2026
15.-16. Oktober 2026
St.Gallen

Dauer: 2 Tage

Seminargebiihr*: CHF 2900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs maglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchflihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act98

20 St.Gallen Business School

Zielgruppe (w/m)

- C-Level-Executives (CEO, COO, CIO,
etc.)

- Bereichs- und Spartenleiter
- Leitende Strategieverantwortliche
- Verantwortliche flir wichtige Prozesse

- Verantwortliche fiir Transformation,
Digitalisierung und Excellence

In der globalisierten Wirtschaft sind ex-
zellente und schlanke Prozesse der ent-
scheidende Wettbewerbsvorteil. Diese
Weiterbildung in Prozess- & Lean-Ma-
nagement vermittelt flihrungserprobten
Executives die strategischen, kulturellen
und operativen Erfolgshebel des moder-
nen Prozess- und Lean-Managements.
In diesem 2-Tages-Seminar verbinden
wir State-of-the-Art-Ansétze mit den
Best Practices fiihrender Unternehmen.

_ Wissensinput mit Erfahrungstransfer

_ Strategische Einordnung des
Prozessmanagements

_Vertiefung in relevante Lean-
Prinzipien

_ Umsetzung in die Fiihrungs- und
Unternehmenspraxis

Diese Weiterbildung in Prozess- und
Leanmanagement vermittelt Prozess-
verstandnis, Werkzeuge zur Analyse und
Optimierung, Leadership-Know-how im
Prozess- und Lean-Kontext sowie Um-
setzungskompetenz flr nachhaltige
Exzellenz.

Prozessmanagement als
Fithrungsaufgabe

_ Prozessorientiertes Denken etablieren

_ Strategische Prozessverantwortung
klaren

_ Governance & Rollenmodell definieren

Lean Leadership und Kultur

_Lean als Flihrungsphilosophie
_Vorleben von Effizienzprinzipien

__ Aufbau einer Verbesserungs-
mentalitat

Wertstromorientierung

__ldentifikation wertschopfender
Schritte

_Reduktion von Durchlaufzeiten

_ Wertstrom-Design

Digitalisierung von Prozessen

_ End-to-End-Digitalisierung planen
_ Automatisierungspotenziale nutzen

_ Datengetriebene Steuerung ermdgli-
chen

Kundenfokus im Prozessmanagement

_ Voice-of-Customer als Treiber

_ Prozesse auf Kundennutzen priifen

Operational Excellence

_ KPI-basierte Steuerung aufbauen
_ Regelkreise & Reviews verankern

_ Best Practice vs. Next Practice

Agilitat und Stabilitat verbinden

_Agile Prinzipien in Prozesse einbetten
_ Ambidextrie in Strukturen fordern

_Standards flexibel weiterentwickeln

Globale Skalierung

__ Prozesse international harmonisieren
_ Lean auf Multisite-Logik adaptieren

_ Governance global skalieren

Nachhaltigkeit & ESG im
Prozessdesign

_ Ressourcenschonung als Kriterium
_ CO,-Footprint in Prozesse integrieren

_Nachhaltige Steuerungsketten bauen

Change Management in
Transformationen

_ Stakeholder gezielt aktivieren
__ Flihrung im Wandel sichern

_ Erfolgskennzahlen fiir Veranderung



Die Organisationsstruktur gestalten

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT2216 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 16.-18. Februar 2026, online
2.Teil  20.-23. April 2026, KdIn
3. Teil Zurilick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
4. Teil 11.-12. Juni 2026, St.Gallen

Nr. ACT2226 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 15.-17. Juni 2026, online
2. Teil 7.-10. September 2026, Berlin
3. Teil Zurilick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
4. Teil 23.-24. November 2026, St.Gallen

Dauer: 3 Tage Online-Live, 08:30 -12.30
4 Tage Prisenz
1 Tag Anwendung*
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr*: CHF 9900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act22

Nutzen

Das Seminar bringt Impulse zur Weiter-
entwicklung des Geschafts (Business
Development) und zur Gestaltung einer
resultatorientierten Organisation.

Zielgruppe (w/m)
Executive Fiihrungskrafte, die

__ Uberpriifen wollen, ob ihre aktuelle
Struktur die Strategie und Geschafts-
entwicklung bestmdglich fordert

_ Praxiserfahrungen uber zentrale und
dezentrale Fiihrungsmodelle horen
wollen

__das Zusammenspiel zwischen Busi-
ness-Units und Querschnittsfunktio-
nen optimieren wollen

__die Rolle von Service Centers und
Zentralbereichen klaren wollen

Die Struktur folgt der Strategie. Wer die
bestehende Organisationsstruktur liber-
priifen will, muss sich zuerst mit der
Strategie des eigenen Verantwortungs-
bereichs auseinandersetzen: Wohin soll
das Geschaft entwickelt werden? Da-
nach ist die Frage nach der optimalen
Struktur zu stellen, denn diese kann den
gewollten Erfolg fordern oder auch ver-
hindern. Die Gestaltung der bestmdgli-
chen Organisation ist eine der wichtigs-
ten Entscheidungen verantwortlicher
Flihrungskrafte?

Aufbau

Teil 1: Strukturen, Prozesse und Fahig-
keit fiir Wandel optimieren.

Teil 2: Strategisches Management.
3 Tage Online-Live.

Teil 3: Struktur-Effektivitét. St. Gallen
Tools. 1 Tag Selbststudium.

Teil 4: Strategie und Struktur. 2 Tages-
seminar.

Strategie, erst dann die Struktur

__Das aktuelle Wissen zum Strategi-
schen Management

_ Der Zusammenhang zwischen Stra-
tegie, Struktur, Kultur und Prozessen

Die leistungsfahige Organisation

_ Wie beurteilt man die Qualitat einer
Organisation?

Die Strukturierung nach Geschifts-
feldern

_ Viele kleine Bosse: Geschéaftsfeld-
und Business Unit Manager als
Unternehmer im Unternehmen

_ Selbstorganisation und Handlungs-
autonomie als Ziel

Prozesslogik

__ Die Teamleistung im Vordergrund

Mehrdimensionale Strukturmodelle

___ Die Matrix vermeiden, wo moglich

_ Komplexe Unternehmen haben kom-
plexe Strukturen

Zentrale oder dezentrale Steuerung

_Vor- und Nachteile beider Modelle

__Wann welches Modell das bessere ist

__ Die Verdnderung von zentral zu
dezentral oder umgekehrt

Zentralfunktionen, Stabe

_ Zusammenspiel zwischen Geschafts-
Verantwortlichen und den zentralen
Unterstiitzungs-Funktionen

__ Braucht es Stabe, Service Centers
und Querschnittsfunktionen?

_ Welche Rolle sollen sie ausiiben?

Gestaltung der Hochleistungs-
Organisation

_Integration aller Aspekte zur Gestal-
tung der personlichen Hochleistungs-
Organisation

_ Konkrete Impulse fiir die Optimierung
der eigenen Organisationsstruktur

Change Management

__ Der Wandel als wahrgenommene
Bedrohung

_Verdnderungs-Management in der
Praxis

_ Verselbstdndigen von Unternehmens-
einheiten
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Erfolg dank Struktur-Dynamik

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACTO716 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 2.-5. Februar 2026, Luzern
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 16.-17. April 2026, St.Gallen

Nr. ACT0726 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 20.-23. April 2026, K&In
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 15.-16. Oktober 2026, St.Gallen

Nr. ACTO736 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 29. Juni-2. Juli 2026, Brunnen
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 15.-16. Oktober 2026, St.Gallen

Dauer: 4 Tage Seminar
1 Tag Anwendung®
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 7900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act07
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Zielgruppe (w/m)

Executives und Flihrungskrafte mit der
Aufgabe, die wirkungsvollste Unterneh-
mensstruktur zu finden und strukturelle
Veranderungen zu planen und umzu-
setzen.

Fiir Executives und Entscheidungstrager
im Management, die sich mit den The-
men der Bildung von Geschaftsfeldern
und - darauf aufbauend - einer dynami-
schen Organisationsstruktur intensiv und
praxisrelevant auseinandersetzen wollen.

Seminar

Das Seminar vermittelt das neueste
Wissen Uber die Zusammenhadnge von
Strategie, Geschaftsfeld-Gliederung und
Struktur als Basis flir Produktivitat und
Leistung im Geschaftsalltag.

Anwendung und Vertiefung

In Teil 2 und 3 haben Sie die Méglich-
keit, die Idelmpulse aus dem Seminar
auf ihr eigenes Unternehmen anzuwen-
den und vertieft zu reflektieren.

Fokus

Mit der Gliederung eines Unternehmens
in Geschaftsfelder und Business Units
pragen die Entscheidungstrager des Un-
ternehmens die grundlegende Logik, nach
der die Organisation im Alltag funktio-
nieren soll. Mit der Organisationsstruktur
definieren sie Aufgaben und Kompetenz-
bereiche, die zusammengehdren. Durch
die Bildung arbeitsteiliger Bereiche,
Sparten und Abteilungen trennen sie je-
doch ein Ganzes in mehrere Teile - mit
den entsprechenden Konsequenzen fiir
das Denken und Handeln der Mitarbeiter.
Es drohen Verlust an Ganzheitlichkeit, an
Kundenorientierung und an Resultatori-
entierung zugunsten eines «Silon- oder
«Bereichsdenkens». Geschaftsfeld-Glie-
derung und Strukturbildung haben einen
entscheidenden Einfluss auf die Entwick-
lung des Unternehmens. Viele Beispiele
zeigen, dass diese beiden Weichenstel-
lungen die Realitat und die «Evolution»
des Unternehmens starker beeinflussen
als etwa die Strategie. Wer die Ge-
schaftsfeld-Gliederung verdandern oder
eine Reorganisation durchfiihren will, ist
daher gut beraten, eine solche Verdnde-
rung im voraus gedanklich durchzuspie-
len und zu simulieren.

Durch die Teilnahme an diesem
Programm erhalten Sie Antworten auf
folgende Fragen:

__Was sind die Vor- und Nachteile der
in meinem Unternehmen heute be-
stehenden Geschaftsfeld-Gliederung
und welche Entwicklung resultiert
daraus?

__ Welche Auswirkungen hat die beste-
hende Organisations-Struktur auf
Wachstumsdynamik, Kundenzufrie-
denheit, Kosten- und Rentabilitats-
Position, Kultur, Flexibilitdt und
Fiihrbarkeit?

_ Welche Chancen kdnnen durch neue
Formen der Geschaftsfeld-Gliede-
rung genutzt werden?

_ Welche alternativen Strukturmodelle
konnten unsere Dynamik dank einem
Mehr an Selbstorganisation, Eigen-
motivation, Tatendrang und unter-
nehmerischem Gestaltungswillen
steigern?

_ Wie miissen die Prozesse im Sinne
von Lean Management vereinfacht
oder komplett neu gestaltet werden,
um hochste Qualitdt bei hoher
Produktivitdt erreichen zu konnen?



Die Hochleistungsorganisation gestalten

Nutzen _ Zentralisierung oder Dezentralisie-
Zuriick am Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer- rung?
i nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar . . . )
AL ’ ! Durch die Seminarteilnahme erwerben

__Sozialkompetenz in Veranderungs-

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACTO816 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 2.-5. Februar 2026, Luzern
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 16.-17. April 2026, St.Gallen

Nr. ACT0826 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 20.-23. April 2026, K&In
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 15.-16. Oktober 2026, St.Gallen

Nr. ACT0836 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 29. Juni-2. Juli 2026, Brunnen
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 15.-16. Oktober 2026, St.Gallen

Nr. ACTO846 4. Durchfiihrung 2026
1. Teil 7.-10. September 2026, Berlin
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 15.-16. Oktober 2026, St.Gallen

Dauer: 4 Tage Seminar
1 Tag Anwendung*®
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 7900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act08

Zielgruppe (w/m)

Fiir Executives und Entscheidungstrdger,
die fiir optimale Strukturen verantwort-
lich sind.

Dieses Programm zeigt, wie eine Hoch-
leistungsorganisation gestaltet wird, die

___mit den bestmdglichen Strukturen
ausgestattet wird und damit die Um-
setzung der gewollten Strategien un-
terstitzt, statt diese zu behindern

_dank der richtigen Prozesse ein
Hochstmass an Selbstorganisation,
Dynamik, Agilitat und Kreativitat er-
maglicht

_zugleich aber dank Automatisierung
und Standardisierung eine hervorra-
gende Produktivitdt und Qualitat si-
cherstellt

_dank der Beachtung der Prinzipien
des Lean Management wichtige Er-
folgskriterien und KPI's im Bereich
der Leistung, des Kundennutzens, der
Kostenoptimierung, der Schnelligkeit
und Fiihrbarkeit ermdglicht.

Sie die Kenntnisse aus dem Bereich der
Hochleistungsorganisatio zu folgenden
Themen:

_ Geschaftsfelder bilden

__die optimale Organisationsstruktur
finden

__optimale Prozesse gestalten

_ Change Management, um Verande-
rungen umzusetzen

_ Produktivitatssteigerung und Lean
Management

Das Seminar

_ Leistungs- und Resultatorientierte
Fiihrung

__ Performance: Exzellenz im Tages-
geschaft

__ Gestaltung neuer Strukturen

_ Zusammenhang zwischen Strategie,
Fahigkeiten und Organisations-
struktur

_ Wettbewerbsvorteile dank Prozess-
Uberlegenheit

_ Organisations-Redesign

_ Selbstorganisation als Flihrungs-
prinzip

prozessen

__ Change Management

Die Vertiefung

Teile 2 und 3 unterstiitzen Sie dabei, die
Erkenntnisse und Impulse aus dem Se-
minar im eigenen Verantwortungsbe-
reich anzuwenden.

_Was sind die Vor- und Nachteile der
in meinem Unternehmen heute
bestehenden Geschaftsfeld-
Gliederung?

_ Welche Auswirkungen hat die beste-
hende Organisations-Struktur auf
Wachstums dynamik, Kundenzufrie-
denheit, Kosten- und Rentabilitats-
Position, Kultur, Flexibilitat und
Fiihrbarkeit?

_ Welche alternativen Strukturmodelle
konnten unsere Dynamik dank einem
Mehr an Selbstorganisation, Eigen-
motivation, Tatendrang und unter-
nehmerischem Gestaltungswillen
steigern?

_ Wo braucht es ein Redesign der
Prozesse?

— Wie vorgehen, um Verdnderungen in
Struktur und Prozessen umzusetzen?

_ Wie vorgehen, um die Kl erfolgreich
einzufiihren und Mitarbeitende dafiir
zu gewinnen?
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Kundennahe als Wettbewerbsinstrument

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT0916 1. Durchfiihrung 2026
1.Teil  3.-6. Februar 2026, Davos
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 16.-17. April 2026, St.Gallen

Nr. ACT0926 2. Durchfiihrung 2026
1.Teil  4.-7.Mai 2026, Bregenz
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 15.-16. Oktober 2026, St.Gallen

Nr. ACTO936 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 28. Sep.- 1. Okt. 2026, Stuttgart
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 15.-16. Oktober 2026, St.Gallen

Nr. ACT0946 4. Durchfiihrung 2026
1. Teil 9.-12. November 2026, Luzern
2. Teil Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 25.-26. Februar 2027, St.Gallen

Dauer: 4 Tage Seminar
1 Tag Anwendung®
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 7900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act09
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Zielgruppe (w/m)

1. Fiihrungskrafte, Ergebnisverantwort-
liche, Leistungstrager, Spezialisten
und Fachkrafte aus allen Bereichen,
die praxisnahe Instrumente zur Opti-
mierung der Kundenndhe erlernen
wollen.

2. Executives, die Programme zur
Steigerung der Kundennahe ent-
wickeln und umsetzen wollen.

Aufbau

Teil 1: 4-tdgiges Seminar zu einem
umfassenden Kunden- und Ver-
kaufsmanagement-Ansatz mit
dem Ziel, die beste Performance
entlang der «Customer Journey»
zu erreichen

Teil 2: Anwendung der Impulse aus
dem Seminar, 1 Tag.

Teil 3: Vertiefungsseminar, 2 Tage in
St. Gallen

Kundenfokussierte Unternehmen sind
ihren Wettbewerbern in einem entschei-
denden Punkt tberlegen: Kundennéhe.
Sie sind ndher am Kunden und verste-
hen es, daraus Vorteile abzuleiten: Mehr
Wachstum, hohere Gewinnmarge, dau-
erhafte Kundenbeziehung, Marktan-
teils-Zugewinn, Sympathievorteile und
andere mehr. Eine liberragende Kunden-
nahe ist ein wirkungsvolles Instrument
im Wettstreit um Markterfolg. Wie wird
ein Programm zur Optimierung der Kun-
denndhe geplant und realisiert?

Gesetzmadssigkeiten fiir Kundennéhe

_ Wer ist der Kunde?

_ Einzelkunde oder komplexes System
an Entscheidern, Beeinflussern und
Bezahlern?

_Kundenndhe operationalisieren:
Was konkret ist damit gemeint?

__ Die Resultate einer kundennahen
Organisation

Das System der Kundennihe

_ R&umliche Kundennihe: Dort
prasent sein, wo der Kunde ist

_ Zeitliche Kundennihe: Dann beim
Kunden prasent sein, wenn er einen
aktuellen Bedarf hat

_ Markenspezifische Kundennahe dank
Vertrauen und Glaubenswerten

__ Emotionale Kundenndhe: Den hochs-
ten Sympathiewert erreichen.

Analyse der Kundennihe heute

__Instrumente der eigenen Kunden-
nahe und der relativen Distanz

_ Erkenntnisse zur eigenen Wett-
bewerbsposition

Programme

_Strategien zur rdaumlichen Kunden-
ndhe

_ Zeitliche Kundennahe dank kunden-
spezifischer Daten und Wissensvor-
sprung dank Kl

__ Préferenzen fiir die eigenen Marken
schaffen

__ Strategien zur emotionalen Kunden-
nahe: Neue Technologien, Social
Media, Netzwerke flir Sympathie-
vorteile nutzen

Prozessdesign

_ Die Aufgabe des Prozess-Manage-
ments bei der Optimierung der Kun-
denndhe

__Kundennéhe analysieren und neu
ausrichten

Neue Informations- und Kommunika-
tionstechnologien nutzen

_ Wie neue Technologien genutzt
werden

__ Erfolgreiche Beispiele aus der Praxis

__Impulse und Tipps



Zuriick am

Arbeitsplatz

Seminar plus Vertiefung
und Anwendung

Das Besondere an den ZAP-Seminaren:

Optimaler Transfernutzen durch
Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Wissen.
Anwenden.
Vertiefen.

Leistungsbestandteile

- Management-Seminar
in Présenz oder Online-Live

- Zuriick am Arbeitsplatz
Monatsmodul zum Selbstlernen,
Zeitaufwand 1 Tag
Lernprotokoll: Was habe ich gelernt,
was will ich umsetzen?

- 2-Tages-Seminar in St. Gallen
Zur Vertiefung und Anwendung des Erlernten

sgbs.ch/zap

Strategisches Management

Kurzbeschreibung und Dauer

St. Galler Strategie Impulstage

Fiir Fiihrungskrafte mit Strategie-Verantwortung fiir Unternehmen, Unternehmensbereiche, Division, Geschaftsfelder,
Business Units, Tochtergesellschaften oder bedeutende Produktlinien, Marken, Produktions- oder Vertriebseinheiten.
4 Tage Strategieseminar, 1 Tag Verarbeitung der Ideen, abschliessend 2 Stunden individuelles Online-Coaching.

Strategie und Transformations-Management

Strategisches Management: Unter Einsatz von Kiinstlicher Intelligenz die bestmdglichen strategischen Entscheidungen
treffen. 3+ 4 + 1 + 2 Tage.

Strategie Audit: Die eigene Strategie iiberpriifen

Instrumente und Techniken zur Analyse des strategischen Handlungsbedarfs. Fiir Teilnehmende, die sich fiir gravierende
Verdnderungen vorbereiten wollen oder fiir Fiihrungskrafte aus Firmen, die mit gravierenden Kurskorrekturen erfolgreich
umgehen wollen. 3 + 1 + 2 Tage.

Strategische Initiativen zur Zukunftssicherung

Wie wird die aktuelle Strategie eines Unternehmens, eines Geschaftsfelds oder einer Business Unit iiberpriift? Wie wird mit
Strategischen Initiativen in eine erfolgreiche Zukunft gesteuert? 4 + 1 + 2 Tage.

Strategie und Strategie-Umsetzung

Vision: Wohin steuern wir? ldentitat. Geschafte der Zukunft: Investition und Desinvestition. Priorisierung. Welche
Strategische Richtung geben wir vor. Wie setzen wir um? 3 + 3 + 1 + 2 Tage.

Strategie & Rolle von Zentralfunktionen und Staben

Wie Stabe, Zentral- und Querschnittsfunktionen oder Service Centers ihre funktionale Strategie erarbeiten und mit der
Unternehmensstrategie abgleichen. 3 (online-live) + 1 + 2 Tage.

Unternehmensstrategie: Wie erarbeiten?

Wie wird Schritt fiir Schritt eine Erfolg versprechende Unternehmensstrategie erarbeitet? Dieses Programm befahigt Sie,
das erlernte Strategiewissen auch anzuwenden. 3 (online-live) + 1 + 2 Tage.

Funktionale Strategie: Wie erarbeiten?

In diesem Seminar lernen Sie, eine Strategie fiir einen Funktionsbereich des Unternehmens, fiir eine Querschnittsfunktion,
ein Service Center oder einen Stabsbereich zu entwickeln. 3 + 1 + 2 Tage.

Strategisch fiihren. Gekonnt umsetzen.

Wohin soll sich das Unternehmen resultatmé&ssig bewegen? Was begeistert und motiviert die dafiir verantwortlichen
Fiihrungskréfte wirklich? Mit welchen Impulsen kann ich deren Denken und Handeln auf diese Begeisterung und damit das
gewollte Resultat lenken? 4 + 1 + 2 Tage.
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St. Galler Strategie Impulstage

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT2316 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 2.-5. Februar 2026, Miinchen
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3.Teil  Termin individuell, St.Gallen

Nr. ACT2326 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 16.-19. Mérz 2026, Luzern
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3.Teil  Termin individuell, St.Gallen

Nr. ACT2336 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 22.-25. Juni 2026, Lenzerheide
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3.Teil  Termin individuell, St.Gallen

Nr. ACT2346 4. Durchfiihrung 2026
1. Teil 21.-24. September 2026, Stuttgart
2. Teil Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3.Teil  Termin individuell, St.Gallen

Dauer: 4 Tage Seminar
1 Tag Anwendung*
Online-Coaching, 2h individuell
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 7900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act23
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Zielgruppe (w/m)

Dieses Programm richtet sich an Fiih-
rungskrafte mit Strategie-Verantwor-
tung fir Unternehmen, Unternehmens-
bereiche, Division, Geschaftsfelder,
Business Units, Tochtergesellschaften
oder bedeutende Produktlinien, Mar-
ken, Produktions- oder Vertriebsein-
heiten. Dieses Programm soll sie befa-
higen, wichtige Entscheidungen vorzu-
bereiten und die strategische Transfor-
mation besser bewerkstelligen zu
konnen.

Es gibt Seminare, da holt man sich
neues Wissen und bringt sich selbst
auf den aktuellen Stand des modernen
Managements. Dieses Programm aber
geht viel weiter: Es besteht aus

___einem 4-tdgigen Strategie-Seminar
mit einem der besten Strategie-
spezialisten aus St. Gallen

___einem anschliessenden Selbstaudit
anhand von Strategie-Tools

__und einem abschliessenden 2-stiin-
digen Online-Coaching, individuell
und mit separater Terminvereinba-
rung.

Die grossen Treiber des Wandels

_ Geopolitische Verschiebungen, Re-
gulierung, De-Globalisierung und
unvorhersehbare Verdnderungen von
Rahmenbedingungen

_ Gesellschaftliche Wertewandel und
neue Wege fiir neuen Kundennutzen

_ Dank Kiinstlicher Intelligenz und
Digitalisierung zu neuen Geschafts-
modellen

Strategische Standortbestimmung:
Wo stehen wir wirklich?

— Was bleibt und kann verbessert und
ausgebaut werden?

— Was geht unter und muss rechtzeitig
durch Neues ersetzt werden?

_ Was sind die Geschafte der Zukunft,
welche Kompetenzen bendtigen wir
dafiir?

__ Erkennen, wo bestehende Strategien
greifen und wo sie ins Leere laufen

Mutige Entscheidungen zu strategi-
schen Kurskorrekturen treffen

_ Warum es so wichtig ist, jedem
Geschaft eine klare strategische
Stossrichtung zu geben

_Verteidigen, Optimieren und Weiter-
entwickeln des bisherigen Kernge-
schafts: Mit welchen Perspektiven?

_ Aufbau, Ausbau und Investition in
die Geschafte der Zukunft: Mit wel-
chen Risiken und auf Basis welcher

Daten, Basisannahmen, Szenarien
und Risiken?

_Ausstieg aus dauerhaft unrentablen
Geschaften ohne Zukunftsperspek-
tive

Zukunftssichere Geschaftsmodelle
entwickeln

_ Welche Geschaftsmodelle in dis-
ruptiven Mérkten noch tragféhig
sind und welche nicht?

— Nutzung von Innovation, Daten und
Technologie zur Geschaftsmodell-
Erneuerung

Der Weg zur Umsetzung: Strategie
zum Leben erwecken

__Strategien scheitern oft nicht an der
Idee, sondern an der Umsetzung.

__Die Liicke zwischen Strategie und
Umsetzung schliessen

__ Erfolgsfaktoren strategischer
Umsetzung in volatilen Markten
erkennen und anwenden

Individuelles Strategie-Coaching und
personlicher Strategiekompass

_ Eigener Strategie-Audit anhand
diverser St. Galler Strategie-Tools

__ Personlicher Austausch mit einem
St. Galler Strategieexperten zur indi-
viduellen Vertiefung unter 4 Augen
und Diskretion



Strategie und Transformations-Management

Zuriick am Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
Arbeitsplatz nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT2416 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 22.-24. April 2026, Miinchen
2.Teil  22.-25. Juni 2026, Lenzerheide
3. Teil Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
4. Teil 5.-7. Oktober 2026, Brunnen

Nr. ACT2426 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 26.-28. August 2026, St.Gallen
2. Teil 21.-24. September 2026, Stuttgart
3. Teil Zurilick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
4. Teil 1.-3. Dezember 2026, Ziirich

Nr. ACT2436 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 11.-13. November 2026, Stuttgart
2. Teil 14.-17. Dezember 2026, St.Gallen
3. Teil Zurilick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
4. Teil 1.-3. Mérz 2027, KéIn

Dauer: 3 + 4 Tage Seminar
1 Tag Anwendung*
2 Tage Vertiefung Transformation
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 11900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchflihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act24

Zielgruppe (w/m)

1. Entscheidungstrager mit Verant-
wortung fiir die Strategie von Un-
ternehmen, Divisions, Business
Units und grosser Profit Centers

2. Leitende aus wichtigen Funktions-
und Zentralbereichen.

3. Flihrungskrafte, die bei der Umset-
zung der Strategie eine wichtige
Rolle spielen.

Im Seminar ,Strategie und Transforma-
tion" der St. Gallen Business School
entwickeln Executives die Fahigkeit,
strategische Exzellenz mit erfolgreicher
Veranderungsfiihrung zu verbinden. In
Zeiten digitaler Disruption und globaler
Unsicherheit erfahren Sie, wie Sie Stra-
tegien zukunftsfahig gestalten, Ge-
schaftsmodelle transformieren und Or-
ganisationen agil ausrichten. Aktuelle
Forschung, Best Practices und intensi-
ver Erfahrungsaustausch befahigen Sie,
Wandel als strategische Chance zu
nutzen und nachhaltige Wirkung zu er-
zielen.

Strategische Herausforderungen
erkennen

Erfolgreiche Unternehmen sind im Vi-
sier des Wettbewerbs. Je erfolgreicher,
desto wahrscheinlicher ist es, dass an-
dere Unternehmen ein Stiick des Ku-
chens fiir sich gewinnen wollen. Zu ei-
ner guten Strategie gehdrt es daher zu
allererst, die eigenen Marktpositionen
zu verteidigen und auszubauen. Gelingt
dies, so stellt sich als ndchstes die
Frage, wie lange der Erfolg mit dem be-
stehenden Geschaftsmodell gesichert
werden kann. Neue Technologien, Digi-
talisierung und disruptive Entwicklun-
gen bedrohen selbst die erfolgreichsten
Unternehmen. Wer hier nicht rechtzei-
tig in Business Development, neue Ge-
schaftsmodelle und damit neue Strate-
gien investiert, verliert zuerst das Ge-
schift und dann die Uberlebensfahig-
keit. Ein gutes Strategisches
Management beschaftigt sich daher
intensiv mit Trends, Szenarien, Kunden-
bediirfnissen und Technologien.

Stategische Weichen stellen

Vielfaltig sind dabei die Herausforde-
rungen: Digitalisierung von Prozessen.
Digitales Anreichern des Leistungsan-
gebots mit neuem Kundennutzen. Neue
Technologien und Innovation; Internati-
onalisierung und Aufbau neuer Lander;
kiinstliche Intelligenz; Shared-Eco-
nomy; Konzentrationsprozesse, Hyper-
wettbewerb und Margenzerfall; Preist-

ransparenz dank Internet; Online-Ge-
schaft und Plattformen, die sich tber
das eigene Geschaft stilpen. Viele an-
dere Entwicklungen flihren zu einer ho-
hen Komplexitat: Eine Vielzahl von Pro-
jekten und Strategischen Initiativen
muss gleichzeitig angepackt und umge-
setzt werden.

Fiihren in der Transformation

Dies wiederum kann leicht zu einer
Uberforderung der gesamten Organisa-
tion fiihren: Zum einen der finanziellen
Ressourcen: Wachstum, Innovation und
neue Strategien erfordern Investitionen
und kosten Geld. Ist der Investitionss-
tau gross, wird die Liquiditdt auch bei
gesunden Unternehmen schnell strapa-
ziert. Und meist viel wichtiger: Die Flih-
rungskrafte und Leistungstrager des
Unternehmens sind nicht nur gefordert,
sondern tiberfordert. Es trifft immer die
gleichen, die es zur Umsetzung der Pro-
jekte und Initiativen braucht. Zudem:
Etablierte Unternehmen sind oft nicht
verdnderungsfreudig, meist verande-
rungsresistent. Da geniigt es auch
nicht, von oben die Umsetzung zu ver-
langen. Es braucht eine gekonnte
Transformation.
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Strategie Audit: Die eigene Strategie

uberprifen

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT2516 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 23.-25. Mérz 2026, St.Gallen
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 11.-12. Juni 20266, St.Gallen

Nr. ACT2526 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 8.-10. Juni 2026, Frankfurt
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 23.-24. November 2026, St.Gallen

Nr. ACT2536 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 28.-30. Sep. 2026, Miinchen
2. Teil Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 23.-24. November 2026, St.Gallen

Dauer: 3 Tage Seminar
1 Tag Anwendung®
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 7900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act25
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Zielgruppe (w/m)

2-tdgiges massgeschneidertes, firmen-
spezifisches Seminar mit dem Ziel,
Instrumente und Techniken zur Analyse
des strategischen Handlungsbedarfs zu
erlernen. Besonders geeignet fiir Unter-
nehmen, die schon lange erfolgsge-
wohnt sind und nun die Sinne fiir all-
féllige Verdnderungen scharfen wollen.
Oder fiir Flihrungskrafte aus Firmen, die
zwingend eine Kurskorrektur vornehmen
missen, jedoch noch nicht genau wis-
sen, welcher Weg der richtige ist.

Geht es einer Unternehmung schon seit
langem sehr gut, breitet sich zuneh-
mend ein Geflihl der Unantastbarkeit
aus. Es droht die Gefahr der Selbstzu-
friedenheit. Die Einstellung, es kdnne ja
nichts passieren und es geniige, weiter
zu machen wie bisher. Zudem wird, wer
lange erfolgreich war, unantastbar. Wer
wiirde es wagen, Kritik zu tiben und
Kurskorrektur zu fordern, wo doch der
Erfolg immer Recht gibt?

Wachsam bleiben trotz Erfolg

_ Was tun, wenn lang andauernder
Erfolg zur Selbstverstandlichkeit
wird?

_ Braucht es eine Sensibilisierung auf
mdgliche Risiken?

_ Warum Zufriedenheit mit dem Er-
reichten oft den Blick fiir nétige
Verdnderungen verschleiert und
was dagegen gemacht werden sollte

Strategie Audit

Der Strategie-Audit bezweckt,

___mogliche Schwachstellen der eigenen
Wettbewerbsposition zu erkennen

_die Achillesfersen des eigenen Ge-
schaftsmodells zu finden, um Ein-
trittsbarrieren fiir heutige und zu-
kiinftige Wettbewerber zu errichten

_die Geschafte der Zukunft friihzeitig
zu bestimmen und im Sinne unter-
nehmensinterner Aufbaugeschafte
oder Startup's zu forcieren

_ Chancen fiir das eigene Unternehmen
mit aller Kraft zu nutzen.

Diskontinuititen als Gefahr

_ Wirklich gefahrliche Veranderungen
_ Trendbriiche antizipieren

_ Das Prinzip der «schopferischen
Zerstorung»

__ Paradigmenwechsel einer Branche

__ Die Spielregeln der Vergangenheit
__Die Erfolgsfaktoren der Zukunft

_ Auch Branchen haben einen Lebens-
zyklus

_ Vom Branchenwachstum zu Hyper-
wettbewerb

_ Wenn kurzfristige Konjunktur-
schwankungen den Paradig-
men-Wechsel einer Branche ver-
schleiern

Wenn Geschiftsmodelle obsolet
werden

_ Was tun, wenn die Rezepte der Ver-
gangenheit nicht mehr greifen?

__ Wie neue Geschiftsmodelle die alten
bedrangen

_ Was waére, wenn wir 30 % oder mehr
unseres Umsatzes verlieren wiirden?

Starken verstirken

_ Welche Starken wird es in Zukunft
noch brauchen?

_ Wie diese noch wirkungsvoller
umsetzen?

Neue Geschifte aufbauen

__ldeen fiir neue Geschafte enwickeln
__ Geschéftsideen bewerten
_ Neue Geschaftsmodelle entwerfen

_ Business Development: Von der Idee
bis zum Markterfolg



Strategische Initiativen zur Zukunftssicherung

Die Weichen fiir eine erfolgreiche Zukunft heute stellen.

Zuriick am
Arbeitsplatz

Durchfiihrungen

2026

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Nr. ACTO416 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 2.-5. Februar 2026, Miinchen
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 11.-12. Juni 2026, St.Gallen

Nr. ACT0426 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 16.-19. Mérz 2026, Luzern
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 11.-12. Juni 2026, St.Gallen

Nr. ACTO436 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 22..-25. Juni 2026, Lenzerheide
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 23.-24. November 2026, St.Gallen

Dauer: 4 Tage Seminar
1 Tag Anwendung*
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 8900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act04

Zielgruppe (w/m)

Teilnehmende dieses Seminars sind
Flihrungskrafte aus renommierten
Unternehmen, Konzernen, Hidden
Champions und erfolgreichen Firmen
des Mittelstands, die sich intensiv mit
der Erarbeitung bestmdglicher Strate-
gien fiir Unternehmen, Geschaftsberei-
che und Business Units sowie Funktio-
nen und, darauf aufbauend, mit den
effektivsten Strukturen und Change-
Management Aufgaben beschaftigen.

Seminarziele

Wie soll das verantwortliche Manage-
ment strategisch fiihren, um nicht nur
die Gegenwart zu optimieren, sondern
auch die Zukunft zu sichern? Dieses
Strategieseminar zeigt, wie Strategi-
sches Management mit kiirzer werden-
dem Zeithorizont, schnellem Wandel
und unberechenbarem Umfeld in der
Praxis funktioniert.

Strategien sind Weichenstellungen. Sie
beinhalten Entscheidungen, die nicht so
schnell wieder abgedndert werden kon-
nen und die Unternehmung fiir einen
gewissen Zeitraum binden. Bis eine
strategische Entscheidung umgesetzt
wird und sie die gewiinschte Wirkung
zeigt, vergehen oft Jahre. Ehrgeizige
Strategien sind somit meist eine Inves-
tition in die Zukunft. Das Problem dabei:
Die Aktionare, Unternehmer und Auf-
sichtsorgane geben dem Management
immer weniger Zeit, um zu beweisen,
dass ihr Kurs der richtige ist. Es braucht
Implementierung und Stérke in der
«Executionn. Das Bindeglied zwischen
einer prazise formulierten «Erfolg ver-
sprechenden Strategie» und deren Um-
setzung sind die «Strategischen Initiati-
ven». Sie ermdglichen es, die Implemen-
tierung auf mehrere Leistungstrager
aufzuteilen und Zeit in der Realisie-
rungsphase zu gewinnen.

Mit Vertiefungs-Teil: Strategisches
Management

Wie wird die aktuelle Strategie eines
Unternehmens, eines Geschaftsfelds
oder einer Business Unit tberpriift? Wie
werden funktionale Strategien, Strate-
gien fiir Produkte, Lander oder Zielset-
zungen aufeinander abgestimmt? Wie
wird mit Strategischen Initiativen in
eine erfolgreiche Zukunft gesteuert?

_ Strategisches Management im Wan-
del: Umgang mit den wirklich rele-
vanten Veranderungen: Geopolitik,
Rahmenbedingungen, Kiinstliche In-
telligenz und andere

_ Strategische Dynamik: Paradigmen-
wechsel von aussen, Veranderungs-
druck aber auch von innen

_ Gibt es noch dauerhaft rentable
Markt- und Wettbewerbspositionen?

_ Wie werden Kerngeschafte angegrif-
fen, wie verteidigt?

__ Lohnt sich Business Development,
oder sind die Flopraten zu hoch?

__Kann die Rentabilitat einer Branche
dauerhaft konstant bleiben oder ist
eine Margenerosion der logische
Weg?

_ Wieviel Konstanz und wieviel
Wandel ist die ideale Mischung?

_ Welche Methoden und Denkmuster
haben sich im Strategischen Ma-
nagement bewahrt?

_ Warum es fiir die erfolgreiche Um-
setzung der Strategie immer auch
die passende Organisationsstruktur
braucht

_ Wie neue Strategien oft auch zu
verdanderten Prozessen fiihren

_ Wie kann ein bedeutender Strategie-
wechsel mit einer Vielzahl an Mitar-
beitern gemeinsam bewirkt werden?
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Strategie und Strategie-Umsetzung

Strategische Ziele vorgeben

Strategische Herausforderungen fiir
Entscheider

_ Das strategische Zielsystem

Zuriick am Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
Arbeitsplatz nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT1416 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 16.-18. Februar 2026, online
2. Teil 16.-18. Mérz 2026, online
3.Teil  Zuriick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
4. Teil 11.-12. Juni 2026, St.Gallen

Nr. ACT1426 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 15.-17. Juni 2026, online
2. Teil 28.-30. September 2026, online
3.Teil  Zuriick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
4. Teil 23.-24. November 2026, St.Gallen

Nr. ACT1436 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 19.-21. Oktober 2026, online
2.Teil  8.-10. Médrz 2027, online
3.Teil  Zuriick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
4. Teil  28.-29.Juni 2027, St.Gallen

Dauer: 3 + 3 Tage Online-Live, 08:30 -12.30
1 Tag Anwendung*
2 Tage Vertiefung

*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 7500.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs moglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act14
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Aufbau
Teil 1: 3-tdgiges Strategie-Seminar,
Online-Live

Teil 2: Strategie-Umsetzung, Online-
Live, 3 Tage

Teil 3: Strategie-Audit. St. Gallen Tools.
Teil 4: 2 Tage Vertiefung & Anwendung

Zielgruppe (w/m)

Verantwortliche Fiihrungskrafte und
Entscheidungstrager.

Im Zentrum des Strategischen Manage-
ment stehen packende Fragen:

_Vision: Wohin steuern wir?
_ Eigene Rolle und Identitat

_ Geschafte der Zukunft: Investition
und Desinvestition

__ Priorisierung: Wie steuern wir die
Ressourcenzuteilung?

_Vorgaben von oben: Welche Stra-
tegische Richtung geben wir vor?

_ Wachstum und Wert: Wie sichern
wir rentables und wertsteigerndes
Wachstum?

_ Management: Wie sorgen wir fiir
das bestgeeignete Management?

__ Die geopolitischen Rahmenbedin-
gungen

__KiI, Digitalisierung und neue Techno-
logien

_ Neue Geschaftsmodelle, Disruption
und Innovation

_ Verdnderungen auf Kunden- resp.
Konsumentenseite

_Verédnderungen innerhalb der
Branche

__Strategische Herausforderungen
durch Markteintritt von Branchen-
fremden

_ Strategische Verdnderungen im
Innern des Unternehmens

Konsequenzen fiir die Strategien das
Unternehmens

_ Strategische Veranderungen friih-
zeitig erkennen

__Die Herausforderungen als Chance
nutzen

__ Die heute giiltigen Strategien und
Konzepte auf den Priifstand stellen

_ Das Strategie-Audit fiir das Unter-
nehmen und seine Teilbereiche

__ Strategische Ziele als Vorgabe

Unternehmens-Strategie

_ Gesetzmassigkeiten und Methoden
Best Practices

__ Die eigene Unternehmens-Strategie
uberpriifen

Geschafts-Strategien

_ Die Geschaftsfelder und Business
Units des Unternehmens

_ Geschaftsstrategien prazise und
knapp formuliert

_ Neue Geschaftsfelder aufbauen

Implementierung von Strategien

___Methoden zur erfolgreichen Um-
setzung strategischer Konzepte

_ Wirkungsvolle Strukturen

Leadership und Transformation

_ Das Verhalten einer Vielzahl von
Flihrungskraften und Mitarbeitern
auf gemeinsame Ziele ausrichten

Wandel bewirken

_ Was es braucht, um Neues erfolg-
reich umzusetzen

_ Change Management



Strategie & Rolle von Zentralfunktionen

und Staben

Zuriick am
Arbeitsplatz

Durchfiihrungen

2026

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Nr. ACT7516 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 16.-18. Februar 2026, online
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 11.- 12. Juni 2026, St.Gallenn

Nr. ACT7526 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 15.-17. Juni 2026, online
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 23.-24. November 2026, St.Gallen

Nr. ACT7536 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 19.-21. Oktober 2026, online
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 23.-24. November 2026, St.Gallen

Dauer: 3 Tage Online-Live, 08:30 -12.30
1 Tag Anwendung*
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 5900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act75

Zielgruppe (w/m)

Das Seminar richtet sich an alle Leis-
tungstrager:innen, die selbst keinen Ge-
schaftsbereich und keine Business Unit
flihren, die aber fiir eine zentrale Funk-
tion (Produktion, Sourcing, Vertrieb) oder
fiir ein Service Center (z.B. Rechtsabtei-
lung, Immobilien, Controlling, HR) oder
eine Querschnittsfunktion (R&D, Marke-
ting, Nachhaltigkeit) verantwortlich sind.

Aufbau

Teil 1: Wie werden die Strategien fiir
das Gesamtunternehmen und die einzel-
nen Divisions, Geschaftsfelder, Business
Units oder sonstigen operativen Einhei-
ten erarbeitet?

Teile 2 und 3: Wie werden, darauf abge-
stimmt, die Strategien fiir die einzelnen
Funktionen, Stabe und Service Centers
erarbeitet? Wie erfolgt die Abstimmung,
die flr deren zukiinftige Rolle von
grosser Bedeutung ist?

Vom Wissen zum Konnen

Stabe, Zentral- und Querschnittsfunkti-
onen oder Service Centers bendtigen

eine funktionale Strategie, die ihre Rolle
gegeniiber dem Unternehmen als Gan-
zes, aber auch den operativen Einheiten
wie Divisions, Geschaftsfeldern und Bu-
siness Units in einem gemeinsamen Ab-
stimmungsprozess definiert.

Anwendungsseminar

__ Die Erfolgsfaktoren des Strategi-
schen Managements

_ Prozess der Strategie-Entwicklung

_ Wie Strategien flr das Unternehmen,
Geschéftsfelder und Business Units
entwickelt werden

__ Wie funktionale Strategien mit der
Gesamtstrategie des Unternehmens
abgestimmt werden

_ Wie die eigene Rolle als Leiter:in des
funktionalen Bereichs im Zusammen-
spiel mit den Verantwortlichen der
Geschéaftsbereiche, Divisions, Busi-
ness Units u.a. geklart wird

Teil 1

Traditionelle Strategie-Tools oder die
Pflege des Kerngeschafts reichen fiir den
dauerhaften strategischen Erfolg meist
nicht aus: strategische Zukunftssicherung
beschaftigt sich daher mit dem Wettbe-
werb, mit den Wachstumsfeldern der Zu-
kunft, mit der Ausschépfung von Markt-
potenzialen, New Business Development
und mit der Strategieumsetzung.

Im Teil 1 zeigen wir lhnen,

__ wie modernes Strategisches Ma-
nagement so konzipiert wird, dass es
in der Praxis funktioniert

_was Sie als Fiihrungskraft tun soll-
ten, um das Geschaft der Zukunft
bereits heute erfolgsgerichtet zu ent-
wickeln und welche Stellhebel Sie
nutzen konnen, um Strategien er-
folgreich umzusetzen.

Teile2 + 3

Im zweiten und dritten Programmteil
lernen Sie,

_ Schritt fiir Schritt eine prazise und
Erfolg versprechende Strategie fiir
Ihren Funktionsbereich, Ihr Service-
Center oder lhre Querschnitts-Funk-
tion im Konzern resp. Unternehmen
zu erarbeiten

__Die funktionale Strategie mit der Ge-
samtstrategie des Unternehmens und
den normativen Vorgaben von oben
zu harmonisieren

__Die eigene Rolle als Leiter:in des
funktionalen Bereichs im Zusammen-
spiel mit den Verantwortlichen der
Geschaftsbereiche, Divisions, Busi-
ness Units u.a. zu kldren
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Unternehmensstrategie: Wie erarbeiten?

Wie erarbeitet man die bestmégliche Strategie fiir das Unternehmen?

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT7616 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 16.-18. Februar 2026, online
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 11.-12. Juni 2026, St.Gallen

Nr. ACT7626 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 15.-17. Juni 2026, online
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 23.-24. November 2026, St.Gallen

Nr. ACT7636 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 19.-21. Oktober 2026, online
2. Teil Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 23.-24. November 2026, St.Gallen

Dauer: 3 Tage Online-Live, 08:30 -12.30
1 Tag Anwendung®
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 5900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act76
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Zielgruppe (w/m)

- Executives, Flihrungskrafte, High
Potentials sowie Verantwortliche fiir
Exzellenz im Strategischen Manage-
ment.

- Entscheidugstrdger:innen, die Strate-
gien entweder selbst erarbeiten oder
aber kritisch hinterfragen miissen.

Wissen zum Strategischen Management
ist das eine. Das Konnen, daraus die best-
maogliche Strategie fiir das Unternehmen
zu erarbeiten aber ganz etwas anderes.

_ Wie Schritt furr Schritt eine prazise
und Erfolg versprechende Strategie
flir Inren Funktionsbereich, Ihr Ser-
vice-Center oder Ihre Querschnitts-
Funktion erarbeiten?

_ Wie diese Strategie dann mit den
Strategien des Gesamtunternehmens
und der Geschaftsfelder in Einklang
bringen?

Anwendungs-Unterstiitzung:

Neues Wissen anwenden

Ziel des Seminars: Sie zu befahigen, das
erlernte Wissen und Programm auch
anwenden zu konnen.

__ Die Strategie als Weichenstellung
flr eine erfolgreiche Zukunft

__ Philosophie, Gesetzmissigkeiten
und Navigation im Strategischen
Management

_ Der Strategie-Prozess:
Gestaltung des schrittweisen Vorge-
hens

_ Normatives Management:
Purpose, Vision, Leitplanken und
Zielvorgaben als Rahmen fiir die
Strategieentwicklung

__Das Ganze und seine Teile:
Unterteilung in Strategische Ge-
schaftsfelder (SGF's) und Business
Units (BU's)

_ Strategische Analyse I:
Trends im Kerngeschaft? Wie vertei-
digen, wachsen, optimieren?

__ Strategische Analyse II:
Disruption, neue Geschaftsmodelle:
Die Markte der Zukunft

_ Strategische Optionen:
Kreatives Finden, Erarbeiten, Bewer-
ten, Priorisieren

_ Strategie-Erarbeitung:
Prézise Beschreibung der Strategien
fuir Gesamtunternehmung, SGF's und
BU's in einem iterativen Prozess

_ Harmonisierung:
Aus der Summe der guten Einzel-
strategien eine starke Gesamtstrate-
gie machen

__ Finanzielle Uberpriifung:
Steigern die Strategien Ebit, Ren-
tabilitdt und Unternehmenswert?
Ressourcenbedarf? Risikoanfallig-
keit?

_ Kompetenzaufbau:
Welche Kernkompetenzen haben wir,
welche brauchen wir?

__ Strategische Initiativen lancieren

_ Strategisches Controlling:
Monitoring der Strategieumsetzung

__Interdisziplinare Strategieteams
bilden und befahigen

_ Change Management:
Den Wandel gemeinsam schaffen,
gekonnt implementieren



Funktionale Strategie: Wie erarbeiten?

Die bestmdgliche Strategie fiir einen Funktionsbereich erarbeiten.

Zuriick am
Arbeitsplatz

Durchfiihrungen

2026

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Nr. ACT7716 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 16.-18. Februar 2026, online
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 11.-12. Juni 2026, St.Gallenn

Nr. ACT7726 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 15.-17. Juni 2026, online
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 23.-24. November 2026, St.Gallen

Nr. ACT7736 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 19.-21. Oktober 2026, online
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 23.-24. November 2026, St.Gallen

Dauer: 3 Tage Online-Live, 08:30 -12.30
1 Tag Anwendung*
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 5900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act77

Zielgruppe (w/m)

Leitende von Unternehmens-Funktio-
nen, Service-Centers, Querschnitts-
funktionen, internen Dienstleistungs-
bereichen, die lhre eigene Strategie
entwickeln und diese mit Unterneh-
mens- oder Konzernleitung sowie den
operativen Geschaftsbereichen abstim-
men wollen.

Ob HR, Rechtsabteilung, Produktion, IT,
Marketing, Immobilien, Sourcing oder an-
dere wichtige Funktionen des Unterneh-
mens: Hier lernen Sie, eine funktionale
Strategie zu erarbeiten und mit Ge-
schaftsfiihrung und Geschaftsbereichen
abzustimmen.

_ Wie Schritt firr Schritt eine prazise
und Erfolg versprechende Strategie
fiir Ihren Funktionsbereich, Ihr Ser-
vice-Center oder Ihre Quer-
schnitts-Funktion erarbeiten?

__ Wie diese Strategie dann mit den
Strategien des Gesamtunternehmens
und der Geschaftsfelder in Einklang
bringen?

St. Gallen Tools

Wertvolle Strategie-Instrumente unter-
stiitzen die Teilnehmenden bei der Er-
arbeitung einer eigenen Funktionalen
Strategie. Am Seminar lernen Sie, diese
flir Ihre eigene Management-Aufgabe
richtig zu nutzen.

__Das Strategie-System des Unterneh-
mens, die Einbettung der einzelnen
Funktionen

__ Strategie von Gruppe/Konzern, Un-
ternehmung, Geschaftsfelder, Busi-
ness Units und einzelner Funktionen:
Das Zusammenspiel

__ Der Strategie-Prozess und die Erar-
beitung einer funktionalen Strategie:
Wie vorgehen?

_ Normatives Management:
Purpose, Vision, Leitplanken und
Zielvorgaben als Rahmen fiir die
Funktionsstrategie

__ Leistungen nur intern oder auch fir
Dritte als Drittgeschaft?

_ Die relative Wettbewerbsposition:
Wie gut sind wir heute, verglichen
mit externen Anbietern? Gibt es
liberzeugende Argument gegen ein
Outsourcing der Funktion?

_ Strategische Analyse:
Unsere Starken und Schwichen aus
Sicht der internen Kunden?

_ Unsere Kernkompetenzen:
Was konnen wir besser als poten-
zielle externe Anbieter unserer
Leistungen?

__Die Identitat heute:
Was sind wir heute? Was ist unser
«Markenkern» als interner Dienstleis-
ter? Was sind wir (leider) nicht?

_ Strategie-Optionen:
Was wollen wir sein? Kreative Erar-
beitung maoglicher Zukiinfte fiir die
Funktion. Bewertung und Auswahl.

_ Strategie-Erarbeitung:
Prézise Beschreibung der Strategien
fuir die Funktion

__Unser eigenes Rollenverstandnis:
Aufgaben, Kompetenzen und Verant-
wortung im Zusammenspiel mit Un-
ternehmensleitung und den Leiten-
den der Geschaftsfelder und operati-
ven Einheiten.

_Unterstiitzen, koordinieren oder
kontrollieren: Wer bekommt welche
Macht im Falle interner Konflikte?
Regeln der Konfliktldsung?

__ Die Funktionale Strategie prasentie-
ren, das Ja dazu erreichen, die Um-
setzung steuern
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Strategisch fiihren. Gekonnt umsetzen.

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT2916 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 2.-5. Februar 2026, Miinchen
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 25.-26. Juni 2026, St.Gallen

Nr. ACT2926 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 16.-19. Mérz 2026, Luzern
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 12.-13. November 2026, St.Gallen

Nr. ACT2936 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 22.-25. Juni 2026, Lenzerheide
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 12.-13. November 2026, St.Gallen

Dauer: 4 Tage Seminar
1 Tag Anwendung®
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 8500.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act29
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Zielgruppe (w/m)

Teilnehmende sind Fiihrungskrafte, die
nicht mit Vorgaben und Befehlen, son-
dern mit Eigenmotivation, Handlungs-
spielraum und Begeisterung flihren und
fuihren wollen. Zudem Entscheidungstra-
ger, die Motivation und Eigenverantwor-
tung verdndern und neu gestalten wollen.

Aufbau

Jede Fiihrungskraft mit Ergebnisverant-
wortung muss sich fragen, wie es um die
eigene Umsetzungskraft bestellt ist. Oft
reicht es nicht aus, etwas vorzugeben
oder anzuordnen. Wenn die Mitarbeiter
nicht wollen, dass etwas geschieht, dann
passiert es nicht. Also miissen sie es
selbst wollen. In diesem Seminar lernen
die Teilnehmenden, tiber Belohnungs-und
Sanktionsmechanismen im Management
vertieft nachzudenken und die Gesetz-
massigkeiten der Implementierung wir-
kungsvoll einzusetzen.

Menschen tun meist das, was sie am
meisten motiviert. «Fiihren und Umset-
zen» versucht, genau hier anzusetzen. Die
Idee dahinter: «Wenn ich Menschen zu

einem bestimmten Verhalten motivieren
will, dann geniigt es, die Anreize richtig
zu setzen, um das was geschehen soll
auch geschehen zu lassen.» Um diese Lo-
gik als Prinzip der Unternehmensfiihrung
nutzen zu kénnen, braucht es jedoch die
Klarung von 4 Themenbereichen:

_ Wohin soll sich das Unternehmen
resultatmassig bewegen?

— Was begeistert und motiviert die da-
flir verantwortlichen Fiihrungskrafte
wirklich?

_ Mit welchen Impulsen kann ich deren
Denken und Handeln auf diese Be-
geisterung und damit das gewollte
Resultat lenken?

_ Mit welchen Fiihrungssystemen wird
dieses Gedankengut implementiert
und gesteuert?

Grundlagen des Business Development

Wer motivierend fiihren will, muss wis-
sen, wohin er das Unternehmen lenken
will. Dies ist die Aufgabe des obersten
Managements und/oder der Eigner: Bu-
siness Mission, Vision, Strategischer
Korridor, Leitplanken, Fiihrungsrichtli-
nien, Verhaltenskodex, Reputation und
Erscheinungsbild in der Offentlichkeit
und oberste Ziele sollen, im Rahmen des
«Normativen Managements» vorgegeben
werden:

_ Die Aufbauleistung bis heute wert-
schatzen

_ Die wirklichen Kernkompetenzen
kennen

__Das rentable Kerngeschéaft bestimmen

__ Die Herausforderungen zur Zukunfts-
bewaltigung sehen

_ Der Weg in die Zukunft bestimmen

__Oberste Ziele und Vorgaben an Ma-
nagement und Mitarbeiter erarbeiten

Gewollte Resultate durch Umset-
zungskraft erreichen

Der Wille zur Umsetzung fiihrt zu den
Grundprinzipien des eigenen Fiihrungs-
verstandnisses: Will ich Mitarbeiter, die
Leistung erbringen und sich engagiert
einbringen, besonders belohnen? Oder
will ich dies gerade nicht?

__ Starke in der Umsetzung: Das
Konzept

_ Flihrung mit Tiefenwirkung: Gewoll-
tes in das tdgliche Denken & Handeln
von Schliisselmitarbeitern bringen

_Anreize: Ein zweischneidiges Schwert

_ Was sagt die Motivationslehre? Was
zeigt die Praxis?

__ Eigene Erwartungshaltungen und
gewollte Resultate definieren

__ Die Motive und Erwartungen der
Mitarbeiter verstehen

_Implementierung gemeinsam mit
Management und Mitarbeitern

_ Wirkungscontrolling

_Tipps und Erfahrungen bei der
Umsetzung



Zuriick am

Arbeitsplatz

Seminar plus Vertiefung
und Anwendung

Das Besondere an den ZAP-Seminaren:

Optimaler Transfernutzen durch
Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Wissen.
Anwenden.
Vertiefen.

Leistungsbestandteile

- Management-Seminar
in Présenz oder Online-Live

- Zuriick am Arbeitsplatz
Monatsmodul zum Selbstlernen,
Zeitaufwand 1 Tag
Lernprotokoll: Was habe ich gelernt,
was will ich umsetzen?

- 2-Tages-Seminar in St. Gallen
Zur Vertiefung und Anwendung des Erlernten

sgbs.ch/zap

Neue Geschaftsmodelle,
Innovation, Transformation

Kurzbeschreibung und Dauer

New Business Development
Das Wissen iiber erfolgreiches Innovations- und Business Development in die eigenen Uberlegungen einbeziehen.
Business Development zum Aufbau des Geschafts der Zukunft. 3 + 1 + 2 Tage.

Business Development Impulstage
Wie identifiziere ich die rentablen Geschéftsfelder der Zukunft fiir mein Unternehmen? Wie baue ich systematisch neue,
tragfdhige Geschaftsmodelle auf? 1 + 2 Tage.

Strategie & Business Development Programm

Teilnehmende sind Flihrungskrafte und Spezialisten, die sich umfassend mit dem besten Wissen zum Strategischen
Management beschaftigen wollen. 4 + 1 + 2 Tage.

Erfolg mit Innovationen
Was ist zu tun, um aus einer guten Idee ein erfolgreiches Geschaft zu bauen? Wie geht man vor, Schritt fiir Schritt? Welche
Methoden werden dabei eingesetzt? Was funktioniert, was eher nicht? 4 + 1 + 2 Tage.

Innovationsmanagement: Von Geschiaftsidee bis Markterfolg

Gesetzmassigkeiten und Instrumente fiir ein erfolgsversprechendes Innovationsmanagement, von der Neugeschafts-Idee
liber die Festlequng der Aufbaustrategien bis zur Steuerung des Aufbaugeschafts. 3 + 4 + 1 + 2 Tage.

Vom Neugeschiaft zum Erfolg

Dieses Programm richtet sich an all jene, die eine wichtige Rolle beim erfolgreichen Aufbau von Marktpositionen innehaben
oder libernehmen. 4 + 1 + 2 Tage.

Neue Marktpositionen aufbauen

Wie wird aus einer Geschéftsidee ein gutes Geschaft? Sie lernen, eine Geschaftsidee zu beurteilen, ein Business Modell zu
entwickeln, Machbarkeit zu priifen und den Prozess von der Idee bis zum Markteintritt mit anschliessendem Marktaufbau
zu gestalten. 4 + 1 + 2 Tage.

St.Gallen Business School
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New Business Development

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT2716 1. Durchfiihrung 2026
1.Teil  9.-11. Februar 2026, Miinchen
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 15.-16. Juni 2026, St.Gallen

Nr. ACT2726 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 2.-4. Mérz 2026, Ziirich
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 15.-16. Juni 2026, St.Gallen

Nr. ACT2736 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 29. Jun.-1. Jul. 2026, Rott.-Egern
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 10.-11. Dezember 2026, St.Gallen

Nr. ACT2746 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 28.-30. September 2026, Ziirich
2. Teil Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 10.-11. Dezember 2026, St.Gallen

Dauer: 3 Tage Seminar
1 Tag Anwendung®
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 7900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act27

36 St.Gallen Business School

Zielgruppe (w/m)

1. Executives, Fiihrungskrafte und Spe-
zialisten aus Unternehmen, die Inno-
vations-, Technologie- und Kunden-
nutzenfiihrerschaft anstreben oder
verteidigen

2. Verantwortliche fiir Wachstum durch
neue Geschéafte

3. Leistungstrager aus Innovations-und
Neugeschafts-Teams

Nutzen

Das Programm zeigt, wie mit den richti-
gen Innovationen starke Positionen in
wachsenden, attraktiven Zukunftsmark-
ten aufgebaut werden. Erstklassige Do-
zenten vermitteln die Erfolgsfaktoren
eines resultatorientierten Innovationsund
Business Development Managements.

Wer nicht innovativ ist, wird eher friiher
als spater vom Wettbewerb lberholt,
stagniert und leidet unter sinkenden
Margen. Wer zwar innovativ ist, dabei
aber auf falsche Innovationen setzt,
kann noch viel schneller die Lebensfa-
higkeit verlieren. Die Gratwanderung
zwischen richtiger und falscher Innova-

tion muss bewusst begangen werden. Es
lohnt sich daher, das gesammelte Wis-
sen lber erfolgreiches Innovations- und
Business Development in die eigenen
Uberlegungen zu integrieren.

Erfolgsfaktoren und Konzepte des
Innovations-Managements

__Innovation muss sein: Wachstums-
promotor

_Innovation ist riskant: Die branchen-
typische Floprate

__Innovation basiert auf Kreativitat

__ Innovation braucht Ressourcen:
Meist mehr, als gedacht

_ Innovation gehorcht Regeln: Prozess,
Time to Market, Kultur

Schuster bleib bei Deinen Leisten?

_ Wer stehen bleibt, wird tiberholt

_ Warum der Fokus auf das Kern-
geschaft oft nicht ausreicht

__Lebensbedrohlich: Technologische
Diskontinuitaten, Verdrangungsef-
fekte, schleichender Niedergang des
alten Geschaftsmodells

Business Development als Wachstums-
Katalysator

_ Die Zukunft liegt oft - nicht immer
- in neuen Geschaftsmodellen

__ Die Suche nach dem goldenen
Geschaft der Zukunft

_ Neue Geschéafts- und Gewinnpoten-
ziale finden und erschliessen

Innovation als Wachstumstreiber

_ Die wirklichen Wachstumstreiber

_ Wachstumstempo erhéhen dank
gesteigertem Kundennutzen

_ Verbesserte Wettbewerbsposition
dank Innovations-Spriingen

Innovation bedeutet Verianderung

_Veréanderungen mit und nicht gegen
die Mitarbeiter realisieren

__Fiihren in schnell wachsenden Unter-
nehmen: Human Skills, Strukturen,
Prozesse

Geschiftsfelder der Zukunft

_ Das Geschaftsmodell der Zukunft

_ Wachstum mit neuen Geschafts-
feldern

Struktur als Erfolgsverstarker

_ Struktur-Check: Kénnen die Innova-
tionen Uber die alten Strukturen
lanciert werden?

_ Wie werden Strukturen optimiert?

_ Erfahrungen aus der Praxis



Business Development Impulstage

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT2816 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil Vorbereitung:
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
2. Teil 15.-16. Juni 2026, St.Gallen

Nr. ACT2826 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil Vorbereitung:
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
2. Teil 10.-11. Dezember 2026, St.Gallen

Dauer: 1 Tag Vorbereitung*
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 3 500.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act28

Zielgruppe (w/m)

- Strategisch denkende Entscheidungs-
trager, die neue Wachstumsquellen
erschliessen wollen

- Bereichsleiter & Executives, Fiih-
rungskrafte mit Verantwortung fiir
Innovation, Markt und Ertrag

- Verantwortliche und Spezialisten aus
Innovation, Startup, Business De-
velopment, Strategischem Marketing

Die Weiterbildung Business Develop-
ment der St. Gallen Business School
hilft Fiihrungskraften, den nachhaltigen
Unternehmenserfolg durch strategi-
sches Wachstum zu sichern. Die Teil-
nehmenden erhalten Wissen, Methoden
und Tools, um neue, rentable Geschafts-
modelle systematisch zu erkennen, zu
gestalten und umzusetzen. Der erste Teil
besteht aus einem vorbereitenden Tag
mit einer Aufgabenstellung und Vorbe-
reitung auf das Seminar. In dem nach-
folgenden 2-tagigen Seminar vermitteln
wir die Erfolgsfaktoren des Business
Developments. Viele Beispiele aus un-
terschiedlichen Branchen helfen, Im-
pulse und konkrete Anwendungsideen
flir das eigene Unternehmen abzuleiten.

Grundlagen des Business Development

__ Definition, Abgrenzung und Erfolgs-
faktoren

__Business Development als Fiihrungs-
aufgabe

Strategische Analyse und Markt-
positionierung

__|dentifikation neuer Markte und
Potenziale

__ Wettbewerbsanalysen und Differen-
zierungsstrategien

_ Bewertung von Wachstumschancen

Methoden der Geschaftsfeld-
entwicklung

_ Design Thinking und Lean Startup

__ Business Model Canvas zur Struktu-
rierung

__lterative Entwicklung von Geschafts-
modellen

Strukturen fiir effektives Business
Development

__ Rollen, Prozesse und Verantwortlich-
keiten

_ Aufbau eines Business Development
Office

_ KPI-gestiitzte Steuerung

Innovationsmanagement und
Wachstumskultur

__Innovationsfordernde Strukturen
schaffen

__ Change Management im Entwick-
lungsprozess

_ Kultur der Offenheit und Agilitat

Renditeorientierung und Wirtschaft-
lichkeit

_ Wirtschaftliche Bewertung neuer
Geschaftsfelder

__Investitionsplanung und Risiko-
management

_ Return-on-Business-Development

Leadership im Kontext Business
Development

__Fiihren in unsicheren Markten

_ Empowerment von Entwicklungs-
teams

__ Kommunikation und Uberzeugungs-
kraft

Erfahrungsberichte und Best Practices

_Fallstudien aus verschiedenen
Branchen

_ Erfolgsrezepte und Stolpersteine

_Transfer auf eigene Unternehmens-
realitat
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Strategie & Business Development

Programm

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT2616 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 2.-5. Februar 2026, Miinchen
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 15.-6. Juni 2026, St.Gallen

Nr. ACT2626 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 16.-19. Mérz 2026, Luzern
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 15.-16. Juni 2026, St.Gallen

Nr. ACT2636 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 22.-25. Juni 2026, Lenzerheide
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 10.-11. Dezember 2026, St.Gallen

Dauer: 4 Tage Seminar
1 Tag Anwendung*®
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 8900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act26
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Zielgruppe (w/m)

Teilnehmende sind Fiihrungskrafte und
Spezialisten, die sich umfassend mit
dem besten Wissen zum Strategischen
Management beschaftigen wollen. Das
Wissen Uber Strategisches Management
gehort zum Handwerkszeug einer jeden
Flihrungskraft, die eine bedeutende
Fiihrungsposition innehat oder diese
erreichen will.

Aufbau

Teil 1: Strategie und Innovation. 4 Tage.
Teil 2: Ideen anwenden. 1 Tag.

Teil 3: Vertiefung mit Fokus Business
Development. 2 Tage.

In diesem Seminar zu Strategie & Busi-
ness Development lernen Executives,
wie sie ihr Kerngeschaft nachhaltig si-
chern und ausbauen und zugleich neue,
zukunftsfahige Geschaftsmodelle ent-
wickeln. Im Fokus stehen strategische
Anséatze, Kl-gestiitzte Innovationsme-
thoden und konkrete Instrumente, um
Wachstum langfristig zu gestalten und
Wettbewerbsvorteile zu sichern.

Starke Marktpositionen

Eintritt neuer Wettbewerber

_ Strategische Gesetzmassigkeiten fiir
Erfolg und Misserfolg

_ Die Qualitat der eigenen Markt-
positionen bestimmen

___ Kl fiir die Analyse der Wettbewerbs-
starke nutzen

Attraktive Markte und Segmente

Jedes Unternehmen hat rentable und
unrentable Geschéafte, Kunden, Auftrage

__Rentable Geschéafte forcieren

__dauerhaft unrentable Geschafte ab-
bauen

__In Aufbaugeschéfte ausreichend
investieren

Strategien fiir das Kerngeschift

Eine Unternehmung lebt vom Kernge-
schaft. Wie lange noch?

__ Der Lebenszyklus unseres Kernge-
schafts

_ Wachstums, Innovations- und Profi-
tabilitatspotenziale ?

_ Entwicklung der Branchenrentabili-
tat?

_ Wie das Kerngeschaft verteidigen?
Wie ausbauen? Wie optimieren?

— Wo, wie und wie schnell kénnten
disruptive Entwicklungen unser Kern-
geschaft verdrangen?

_ Wie wichtig sind neue Geschafte und
neue Geschaftsmodelle fiir den Erfolg
des Unternehmens in Zukunft?

Unsere Innovations-Kompetenz

_ Was ist zu tun, um mit der richtigen
Innovationsstrategie in Zukunft
erfolgreich zu sein?

Das Geschaft der Zukunft

_Den Kunden und seine Bediirfnisse
verstehen

__ Mit neuen Technologien neue Markte
schaffen

_Innovationsprojekte zur Marktreife
bringen

_ Aufbaugeschafte zum Bliihen bringen

Erfolgreiches Business Development

_Der Wille, Innovationsfiihrer zu
werden

__ Die Kraft, in Innovation zu investieren

__ Die Kreativitdt, hohen neuen Kunden-
nutzen zu bieten

__ Die Kultur, in der Neues sich
entwickeln kann

__ Die Flexibilitat, aus Fehlern zu lernen
und daran zu wachsen



Erfolg mit Innovationen

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT1816 1. Durchfiihrung 2026
1.Teil  9.-12. Februar 2026, St.Gallen
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 15.-16. Juni 2026, St.Gallen

Nr. ACT1826 2. Durchfiihrung 2026
1.Teil  4.-7.Mai 2026, St.Gallen
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 15.-16. Juni 2026, St.Gallen

Nr. ACT1836 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 22.-25. Juni 2026, Miinchen
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 10.-11. Dezember 2026, St.Gallen

Dauer: 4 Tage Seminar
1 Tag Anwendung*®
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 7900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act18

Zielgruppe (w/m)
1. Fihrungskrafte aus allen Bereichen

2. Spezialisten aus Produktentwicklung,
Marketing, Technik, Produktion,
Service, Produktmanagement und
innovationsnahen Bereichen

3. Fachkrafte und Spezialisten, die an
der Umsetzung und Markteinfiihrung
von Innovationen arbeiten.

Nutzen
Nach dem Seminar sind Sie in der Lage

_ Geschaftsideen prazise zu formu-
lieren und vorzustellen

__Die Chance einer Innovationsidee
besser abzuschitzen

__Ein neues Geschaftsmodell darzu-
stellen und strategisch prazise zu
beplanen

Dieses Programm vermittelt die wich-
tigsten Erkenntnisse des Innovations-
managements: Was ist zu tun, um aus
einer guten Idee ein erfolgreiches Ge-
schaft zu bauen? Wie geht man vor,
Schritt fiir Schritt? Welche Methoden
werden dabei eingesetzt? Was funktio-
niert, was eher nicht?

Kundennutzen und Marktchancen

Innovationskraft erreichen

Innovationsmanagement beginnt mit ei-
ner umfassenden Kenntnis iiber den
Kunden, den Wunschkunden, den
Nicht-Kunden. Daran schliesst sich an
das intensive Beschaftigen mit dem
Markt; der richtigen Marktdefinition, der
Kunst, einen Markt zu machen; seinen
Spielregeln, Absatz- und Entscheidungs-
strukturen.

Das iiberzeugende Geschaftsmodell

Auch noch so gute Innovationen schei-
tern, wenn das Geschaftsmodell nicht
uberzeugt: Welche Produkte? Welche
Serviceleistungen und Losungen? Wel-
che Zielgruppen und Marktsegmente?
Welche Kundenbediirfnisse? Welche
Vertriebswege und welche Absatzpart-
ner? Welches Preis- und Konditionenmo-
dell? Welche regionale Ausdehnung?
Welche Wertschopfungstiefe? Welcher
Vertrieb? Aus der richtigen Mischung
dieser Elemente entsteht ein Geschafts
modell. Anhand empirischer Erkennt-
nisse kdnnen hier bereits Aussagen zur
Erfolgswahrscheinlichkeit oder Flop-Ge-
fahr einer Innovation gemacht werden.

Den Innovationserfolg planen

Fiir jede Innovation braucht es eine
klare, prazise Strategie: Welche Markt-
position soll aufgebaut werden? Welche
Resultate sollen erreicht werden?

Um eine wirklich innovative Firma zu
sein, miissen organisatorische und
flihrungsmassige Voraussetzungen ge-
schaffen werden: eine Vertrauenskultur,
institutionalisiertes Lernen, Wissensma-
nagement, Forderung von Kreativitat,
bewusstes Schaffen von Freirdumen und
Handlungsautonomie, Fehlertoleranz,
professionelles Nutzen empirischer Inno-
vationsgesetze.

Innovations-Strategien in Marketing-
Konzepte iiberfiihren

Bindeglied zwischen der Strategie und
dem Umsetzen am Verkaufspunkt ist
das Marketing. Ein griffiges, iiberzeu-
gendes Marketing-Konzept ist die Vor-
aussetzung fiir den Innovationserfolg.

Umsetzung am Verkaufspunkt

Ohne Verkauf verpuffen alle Innovati-
onsanstrengungen. Verkaufsstarke ist
daher zu planen und Wirklichkeit werden
zu lassen. Im Zentrum des Verkaufskon-
zepts steht die Frage: Wie bringe ich die
Vorteile und den Kundennutzen unserer
Marktleistungen dorthin, wo der Ver-
kaufspunkt ist und wie bringe ich den
Kunden oder Konsumenten dazu, unsere
Innovation mit hoher Praferenz und im-
mer wieder zu kaufen? Dazu braucht es
einen lberzeugenden Verkaufsprozess.
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Innovationsmanagement:
Von Geschaftsidee bis Markterfolg

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT2016 1. Durchfiihrung 2026
1.Teil  9.-11. Februar 2026, Miinchen
2.Teil  4.-7.Mai 2026, St.Gallen
3.Teil  Zuriick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
4. Teil 15.-16. Juni 2026, St.Gallen

Nr. ACT2026 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 2.-4. Mérz 2026, Ziirich
2.Teil  4.-7.Mai 2026, St.Gallen
3.Teil  Zuriick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
4. Teil 15.-16. Juni 2026, St.Gallen

Nr. ACT2036 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 29. Jun.-1. Jul. 2026, Rott.-Egern
2.Teil  9.-12. November 2026, St.Gallen
3.Teil  Zuriick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
4.Teil  4.-5.Marz 2027, St.Gallen

Dauer: 3 + 4 Tage Seminar
1 Tag Anwendung*
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 9900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act20
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Zielgruppe (w/m)

Das Programm richtet sich an Fiihrungs-
krafte und Spezialisten, die in den Pro-
zess des Innovations-Managements in-
volviert sind und Wesentliches zum Auf-
bau des Geschafts der Zukunft beitragen
sollen.

Nutzen

Die Teilnehmenden lernen Gesetzmassig-
keiten und Instrumente fiir ein erfolgs-
versprechendes Innovationsmanage-
ment, von der Neugeschafts-ldee liber
die Festlegung der Aufbaustrategien bis
zur Steuerung des Aufbaugeschafts.

Der Erfolg von morgen beginnt mit den
Innovations-Anstrengungen von heute.
Das Strategische Innovationsmanage-
ment arbeitet an den Losungen und
Marktpositionen der Zukunft. Neue Ge-
schaftsmodelle sollen neue Markte
begriinden und neue Ertragspotenziale
erschliessen. Gekonntes Business De-
velopment, die richtige strategische
Positionierung und aktives Marketing-
Management sichern den Erfolg der
Zukunft.

Entwickeln von Innovations-ldeen

Kernkompetenzen und Markenkern als
Basis fiir die erweiterte Definition des
eigenen Kerngeschafts

_ Kreative Entwicklung neuer
Geschiftsideen

_ Geschaftsmodelle fiir den Erfolg der
Zukunft

Neugeschiaft-Portfolio

_ Strukturierung der Entwicklungs-
projekte

__ Priorisierung der Innovationsge-
schafte im Neugeschaft-Portfolio

__ Steuerung der Ressourcen fiir den
Aufbau der zukiinftigen Marktposi-
tionen

Erfolgsfaktoren im Business
Development

_ Business Development: Gesetzmas-
sigkeiten des Innovations- und Tech-
nologie-Managements

_ Das erweiterte Geschaftsverstiandnis
rund um Kundenbeddiirfnisse und
neue Business-Modelle

Innovationsfiihrerschaft

__ Innovationsideen in starke Markt-
positionen dberfiihren

_ Kulturelle Voraussetzungen fiir Inno-
vationserfolg schaffen

Strategieentwicklung fiir neue
Geschifte

_ Erfolgsversprechende Geschafts-
strategien erarbeiten

_ Ressourcenzuteilung

Markteintritt und Markterfolg

__ Marktvorbereitung

_ Konzepte fir die Vorbereitung des
Markteintritts

__ Die Markteintritts-Strategie
_ Strategien fiir die friihe Wachstums-

phase

Aufbaugeschifte entwickeln

_ Erfolgsprinzipien fiir junge Geschafte
in wachsenden Markten

_ Aufbaugeschéafte konsequent aus-
bauen und steuern

Die Strategische Wachstums-Position

_ Das Wachstums-Portfolio fillen

_ Ungeldste Kundenprobleme, neuer
Kundennutzen und technologische
Durchbriiche als Wachstumstreiber

Innovation in Strukturen

__ Die innovationsfordernde Organi-
sation

__ Die kundennahe Organisation

_ Strukturmodelle fiir Innova-
tions-Fiihrerschaft



Vom Neugeschaft zum Erfolg

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT9316 1. Durchfiihrung 2026
1.Teil  9.-12. Februar 2026, St.Gallen
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 15.-16. Juni 2026, St.Gallen

Nr. ACT9326 2. Durchfiihrung 2026
1.Teil  4.-7.Mai 2026, St.Gallen
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 15.-16. Juni 2026, St.Gallen

Dauer: 4 Tage Seminar
1 Tag Anwendung*
2 Tage Vertiefung

*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 7900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act93

Zielgruppe (w/m)

Flihrungskrafte, Spezialisten und Leis-
tungstrager aus Bereichen, die einen we-
sentlichen Beitrag zum Erfolg am Markt
leisten: aus Entwicklung, Produktma-
nagement, Marketing, Research, kunden-
und verkaufsnahen Bereichen, aus Funk-
tionen rund um Markt, Marktfolge, Lan-
dermanagement, Markenmanagement.

Nutzen

Dieses Programm richtet sich an all jene,
die eine wichtige Rolle bei der Suche
nach neuen Geschaften und/oder beim
erfolgreichen Aufbau von Marktpositio-
nen innehaben oder iibernehmen. Es eig-
net sich speziell fiir Leistungstrager, die
eine erfolgreiche Marktposition fiir ein
neues Geschaft aufbauen und diese
durch gutes Marketing sichern und aus-
bauen wollen.

Eine Unternehmung verdankt ihren Er-
folg zu einem grossen Teil den Positio-
nen, die sie mit ihrem Leistungsangebot
in definierten Markten einnimmt. Diese
Marktpositionen miissen aufgebaut und
verteidigt werden. Was ist zu tun, um
mit starken Marktpositionen dauerhaft
tberdurchschnittlich erfolgreich zu wer-
den und zu bleiben?

Dieses 4-tdgige Seminar wird, im Sinne

des New Learning, sehr interaktiv reali-

siert. Dies erlaubt eine ganzheitliche Er-
folgsperspektive, zudem konnen alle fiir
den Erfolg des Neugeschafts relevanten

Themen mit einzubezogen werden. Siehe
dazu www.sgbs.ch/anna

Marktpotenzial-Analyse

Strategien zum Leistungsangebot

__ Die wirklichen Potenziale aufspliren

_ Markt, Marktteilnehmer, Kundenbe-
diirfnisse, Kundennutzen

Erfinden des neuen Geschifts

_ Business Development: Erfinden zu-
kiinftiger Kundenbegeisterung

__Innovation: Mehrwert bieten

Gestalten des Startup-Geschifts-
modells

_ Wie ein liberzeugendes Geschafts-
modell gestaltet wird

_ Business-Profiling: Das zukiinftige
Geschéaft prazise abbilden

Vom Business Plan zur Marktreife

__Business Plan erstellen, bewerten,
prasentieren

___ Die Entwicklung vorantreiben
_ Den Markteintritt vorbereiten und

realisieren

Marketing-Strategie

_ Zielgruppen und Kundensegmen-
tierung

_ Positionierung
__Branding: Aufbau der Marke

__ Fiihren der Marke

_ Produkt und Produktlinien-Strategien
_ Serviceangebote

_Solutions: Vom Produkt zur kun-
denspezifischen Lésung

Preisstrategien

_ Preisbildung, vom Markt und Kun-
dennutzen ausgehend

__ Preisflexibilitat dank Wettbewerbs-
vorteil

_ Premium- und Luxus-Pricing versus
Kampfpreise

__Innovative Preisstrategien

Kommunikations-Konzepte

__ Die Entwicklung der zentralen Bot-
schaft

_ Die Wahl der besten Kommunikati-
onskanile

_ Social Media und Zukunftsformen
der Kommunikation

Marktbearbeitung und Distribution

__Innovation auch in den Vertriebs-
wegen

__ Die wirkungsvollsten Verkaufspro-
zesse gestalten

_ Wettbewerbsvorteile im Supply
Chain Management
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Neue Marktpositionen aufbauen

Marktpotenzial-Analyse

Preisstrategien

Zuriick am Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
Arbeitsplatz nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT9016 1. Durchfiihrung 2026
1.Teil  9.-12. Februar 2026, St.Gallen
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 11.-12. Juni 2026, St.Gallen

Nr. ACT9026 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 4.-7. Mai 2026, St.Gallen
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 11.-12. Juni 2026, St.Gallen

Nr. ACT9036 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 22.-25. Juni 2026, Miinchen
2. Teil Zuriick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 23.-24. November 2026, St.Gallen

Nr. ACT9046 4. Durchfiihrung 2026
1. Teil 9.-12. November 2026, St.Gallen
2. Teil Zuriick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 25.-26. Februar 2027, St.Gallen

Dauer: 4 Tage Seminar
1 Tag Anwendung®
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 7900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act90
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Zielgruppe (w/m)

Flihrungskrafte und Spezialisten aus Be-
reichen, die einen wesentlichen Beitrag
zum Erfolg am Markt leisten: aus Ent-
wicklung, Produktmanagement, Marke-
ting, Research, kunden- und verkaufsna-
hen Bereichen, aus Funktionen rund um
Markt, Marktfolge, Lindermanagement,
Markenmanagement.

Nutzen

Das Seminar richtet sich an all jene, die
eine wichtige Aufgabe bei der Suche
nach neuen Geschaften und/oder beim
erfolgreichen Auf- und Ausbau von
Marktpositionen innehaben oder iiber-
nehmen.

Wie wird aus einer Geschaftsidee ein gu-
tes Geschéaft? In diesem Seminar lernen
Sie, eine Geschaftsidee zu beurteilen, ein
Business Modell zu entwickeln, Machbar-
keit zu priifen und den Prozess von der
Idee bis zum Markteintritt mit anschlies-
sendem Marktaufbau zu gestalten.

__ Die wirklichen Potenziale aufspliren

_ Markt, Marktteilnehmer, Kunden-
bediirfnisse, Kundennutzen

Erfinden des neuen Geschifts

__ Preisbildung, vom Markt und
Kundennutzen ausgehend

__Innovative Preisstrategien

Kommunikations-Konzepte

_ Business Development: Erfinden
zukiinftiger Kundenbegeisterung

_Innovation: Mehrwert bieten

Gestalten des Geschaftsmodells

_ Wie ein liberzeugendes Geschafts-
modell gestaltet wird

Organisations-Struktur

__Die eigene Organisation auf Innova-
tion, Kundenndhe und Schlagkraft
am Markt ausrichten

Marketing-Strategie

_Zielgruppen und Kundensegmen-
tierung

__ Positionierung
_ Branding: Aufbau der Marke

Strategien zum Leistungsangebot

_ Produkt und Produktlinien-Strategien

__Solutions: Vom Produkt zur kunden-
spezifischen Lésung

__ Die Entwicklung der zentralen
Botschaft

_Die Wahl der besten Kommunika-
tionskanale

_Social Media und Zukunftsformen
der Kommunikation

Marktbearbeitung und Distribution

_Innovation auch in den Vertriebs-
wegen

_ Die wirkungsvollsten Verkaufspro-
zesse gestalten

Marktpositionen im Wettbewerb

_Rentable Marktpositionen

_ Marktpositionen aufbauen, verteidi-
gen, ausbauen

_ Wettbewerbsstrategien



Zuriick am

Arbeitsplatz

Seminar plus Vertiefung
und Anwendung

Das Besondere an den ZAP-Seminaren:

Optimaler Transfernutzen durch
Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Wissen.
Anwenden.
Vertiefen.

Leistungsbestandteile

- Management-Seminar
in Présenz oder Online-Live

- Zuriick am Arbeitsplatz
Monatsmodul zum Selbstlernen,
Zeitaufwand 1 Tag
Lernprotokoll: Was habe ich gelernt,
was will ich umsetzen?

- 2-Tages-Seminar in St. Gallen
Zur Vertiefung und Anwendung des Erlernten

sgbs.ch/zap

Kunstliche Intelligenz, Digitalisierung,

Technologiemanagement

Kurzbeschreibung und Dauer

St. Galler KI Management Programm

Wie kann Kl gezielt zur Starkung der Wettbewerbsposition eingesetzt werden? Wie verandert Kl die Rolle von Fiihrung?
Wie werden Organisationen, Teams und Entscheidungsprozesse angepasst? 3 + 3 + 1 + 2 Tage.

KI Programm fiir Fiihrungskrafte

Wie die Kiinstliche Intelligenz die Qualitat der Strategien massiv verbessern kann. Wie die Briicke zwischen guter Strategie
und erfolgreichem Verkauf dank digitalem Sales hergestellt wird. 3 + 1 + 2 Tage.

Trends, Vorhersage und Strategiefindung mit K

Wie erkennen wir relevante Trends friihzeitig? Wie lassen sich daraus fundierte Vorhersagen und Szenarien entwickeln?
Wie entstehen mit Kl tragfdhige strategische Optionen und wie simulieren wir sie? 3 + 1 + 2 Tage.

Kl gestiitzte Zukunftsforschung fiir Strategie & Innovation

Welches Vorgehen ermdglicht es, neue Geschaftsfelder mit hohem Zukunftspotenzial frithzeitig zu erkennen? Wie kann
durch gekonntes Business Development das Geschaft der Zukunft aufgebaut werden? 2 + 1 + 2 Tage.

Verkaufsmanagement: Von der Verkaufsstrategie zur digitalen Umsetzung

Kl hilft, bestehende und potentielle Kunden zu erkennen und gezielt anzusprechen. Wie wird aus einer guten Verkaufs-
strategie ein umsatzstarker Verkauf? 4 + 1 + 2 Tage.

Fiihrung und Resilienz - Kl nutzen

Was heute richtig ist, kann sich wegen der stéandig andernden Rahmenbedingungen sowie innerer und dusserer Verdnderun-
gen bereits morgen als falsch erweisen. Dies strapaziert oder liberstrapaziert Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter. Die Antwort:
Resilienz. 3 + 1 + 2 Tage.

KI und Digitalisierung fiir das Innovationsmanagement
Wie identifizieren wir die Innovationen von morgen mit Hilfe von KI? Wie kann Kiinstliche Intelligenz Trends vorhersagen
und Szenarien entwickeln? Wie integrieren wir digitale Foresight-Methoden in unsere Innovationsstrategie? 3 + 1 + 2 Tage.

Neue Geschifte identifizieren und aufbauen

Wie kénnen dank Kl die Geschaftsmdglichkeiten von morgen gefunden werden? Wie wird die Realisierbarkeit einer neuen
Geschéaftsidee lberpriift? Wie wird aus einer Idee ein tragféhiges neues Geschaftsmodell? 3 + 1 + 2 Tage.

Kl fir Neukunden-Akquisition nutzen

Wie wird Kiinstliche Intelligenz fiir die Neukunden-Akquisition wirkungsvoll genutzt? Fiir Fach- und Fiihrungskréfte aus den
Bereichen Verkauf, Vertrieb, Key Account Management, Marketing sowie Kundenmanagement. 1 + 2 Tage.
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St. Galler KI Management Programm
Strategie, Fiihrung und Verkauf mit KI Unterstiitzung

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT8016 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 23.-25. Mérz 2026, St.Gallen
2. Teil 22.-24. April 2026, Hamburg
3.Teil  Zuriick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
4. Teil 18.-19. Mai 2026, St.Gallen

Nr. ACT8026 2. Durchfiihrung 2026
1.Teil  8.-10. Juni 2026, Frankfurt
2.Teil  6.-8.Juli 2026, St.Gallen
3.Teil  Zuriick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
4. Teil 14.-15. September 2026, St.Gallen

Nr. ACT8036 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 28.-30. Sep. 2026, Miinchen
2. Teil 25.-27. November 2026, KéIn
3.Teil  Zuriick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
4.Teil  8.-9. Februar 2027, St.Gallen

Dauer: 3 + 3 Tage Seminar
1 Tag Anwendung*
2 Tage Vertiefung

*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 9900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act80
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Zielgruppe (w/m)

Das St. Galler KI Management Pro-
gramm richtet sich an:

- Mitglieder der Geschaftsleitung

- Executives mit umfassender Verant-
wortung

- Leitende von Geschaftsfelder, wichti-
gen Business Units, wichtigen Berei-
chen

- Verantwortliche fiir Umsatz und
Wachstum

- Strategieverantwortliche & Digital
Leader

- Flihrungskrafte, die Kl fiir ihre stra-
tegische und flihrungsmassige Ma-
nagementaufgabe nutzen mdchten

Das St. Galler KI Management Pro-
gramm vermittelt Fiihrungskraften die
strategischen, flihrungsmassigen und
verkaufsrelevanten Grundlagen fiir den
erfolgreichen Einsatz von Kiinstlicher
Intelligenz im Unternehmen. Im ersten
Modul (3 Tage) liegt der Fokus auf der
Entwicklung einer zukunftsorientierten
KI-Strategie: Wie kann Kl gezielt zur
Stérkung der Wettbewerbsposition ein-
gesetzt werden? Welche technologi-
schen und datenseitigen Voraussetzun-
gen sind zu schaffen? Und wie sieht
eine verantwortungsvolle KI-Gover-
nance aus? Im zweiten Modul (3 Tage)
steht die Umsetzung im Fiihrungsalltag
im Zentrum: Wie verandert Kl die Rolle
von Fiihrung? Wie werden Organisatio-
nen, Teams und Entscheidungsprozesse
angepasst? Die Teilnehmenden erhalten
einen praxisorientierten Zugang, veran-
kert im St. Galler Management-Modell,
erganzt durch aktuelle Forschung und
Best Practices. Das St. Galler KI Ma-
nagement Programm legt dabei beson-
deren Wert auf die Integration von
Technologie, Strategie und Flihrung,
abgestimmt auf die Herausforderungen
moderner Executives. Modul 3 dient
der Anwendung der Erkenntnisse aus
den Seminaren fiir den eigenen Bereich
(1 Tag). Modul 4 (2 Tage) zeigt, wie
Kunden und Nichtkunden, die einen ak-
tuellen Bedarf haben, dank Kl-gestiitz-
ter digitalen Verkaufsmassnahmen das
Angebot des Unternehmens finden und
kaufen sollen.

Teil 1: Strategisches Management mit
Kl

Kl und strategische Positionierung

__ldentifikation von Kl-basierten
Wettbewerbsvorteilen

_ Aufbau strategischer Datenkompe-
tenz

_ Geschaftsmodell-Innovation mit Kl

_ Einsatzfelder der Kl in der Wert-
schopfung

_Strategische Roadmaps mit dem
St. Galler KI Programm

Kl-getriebene Entscheidungsprozesse

__ Nutzung von Machine Learning fiir
Szenarien

_ Erarbeitung Strategischer Optionen
mit Kl

_ Simulation von Wettbewerbs-
strategien mit Kl

_ Finden der bestmdglichen Strategien

__ Entscheidungsqualitat durch Algo-
rithmen erhéhen

__Schnelle Anpassung bei gravieren-
den Veranderungen dank Kl

__Risikomanagement mit KI-Tools

Technologie, Daten & Infrastruktur

__ Datenarchitekturen verstehen und
nutzen



__ Schnittstellen zwischen Business &
IT managen

__ Plattformstrategien im Kl-Zeitalter

_Tool-Auswahl im Kontext der
Gesamtstrategie

__Technologische Leitplanken im
St. Galler KI Programm

Governance & Verantwortung

__ Ethikrichtlinien im Kl-Einsatz
_ Compliance & rechtliche Grundlagen
_Transparente KI-Systeme gestalten

__Rollen und Verantwortungen definie-
ren

__Governance-Modelle des St. Galler
KI Programms

Teil 2: Fiihrung mit KI

Leadership im Zeitalter der Kl

— Neue Fiihrungsrollen & Erwartungen
_ Empowerment statt Kontrolle
_ Kl als Fiihrungspartner denken

__ Persénliche Leadership-Kompeten-
zen erweitern

_ Leadership-Ansatze im St. Galler KI
Programm

Change Management & Transformation

_ Mitarbeitende fiir KI begeistern

_ Kulturwandel systematisch gestalten
___ KI-Projekte kommunikativ begleiten
_ Angste und Widerstande adressieren

_ Change-Methoden im St. Galler Kl
Programm

Zusammenarbeit Mensch & Maschine

Teil 3: Anwendung

Sie nutzen die Impulse und Erkenntnisse
aus dem Seminarteil fiir eigene Uberle-
gungen und Anwendung. 1 Tag, der als
Vorbereitung auf den 2-tagigen Vertie-
fungsteil in St. Gallen dient.

Teil 4: Digitaler Verkauf: Kunden mit
aktuellem Bedarf gezielt erreichen

Ergebnisse steuern

_ Kollaboration im Mensch-KI-Team

__ Augmented Decision Making ein-
setzen

__Vertrauen in KI-Systeme aufbauen
__Aufgabenverteilung neu denken

___ Praxisbeispiele aus dem St. Galler KI
Programm

Kl-Kompetenzen im Unternehmen
aufbauen

__Lernarchitekturen & Weiterbildung
_ Kompetenzprofile fiir KI-Zeitalter

_ Kl als integrativen Bestandteil der
HR-Strategie

_Talentgewinnung fiir Datenrollen

_ Kompetenzstrategien im St. Galler KI
Programm

Der Teil ,Digitaler Verkauf" im Rahmen
des St. Galler KI Management Programms
zeigt, wie Unternehmen digitale Kanale
nutzen kdnnen, um potenzielle Kunden
mit konkretem Bedarf im richtigen
Moment zu erreichen.

Ziel ist es, eine

_digitale Verkaufsstrategie zu ent-
wickeln,

___die sich vor allem auf jene Ziel-
gruppe fokussiert, die einen aktuel-
len Bedarf hat, nach geeigneten
Leistungen sucht und entsprechend
kaufbereit ist.

Teilnehmende lernen,

___wie sie eigene digitale Verkaufsakti-
vitdten so gestalten,

_dass qualifizierte Interessenten
(Kunden wie Nichtkunden) genau
dann auf das eigene Angebot stos-
sen, wenn ihr Bediirfnis am gréBten
ist

_und wie sie diese gezielt zur Con-
version flhren.

Zentrale Inhalte:

_digitale Verkaufsstrategie zu ent-
wickeln,

__ Bedarf erkennen, bevor der Kunde
selbst aktiv wird

__ Digitale Sichtbarkeit mit hoher
Relevanz im Entscheidungsprozess

_ Kl-gestiitzte Segmentierung und
Personalisierung

_Aufbau intelligenter Verkaufstunnels
mit hoher Abschlussrate
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KI Programm fiur Fuhrungskrafte

Bestmadgliche Strategien finden und in digitalen Verkaufserfolg iiberfiihren

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT8216 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 23.-25. Mérz 2026, St.Gallen
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 18.-19. Mai 2026, St.Gallen

Nr. ACT8226 2. Durchfiihrung 2026
1.Teil  08.-10. Juni 2026, Frankfurt
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 14.-15. September 2026, St.Gallen

Nr. ACT8236 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 28.-30. Sep. 2026, Miinchen
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 23.-24. November 2026, St.Gallen

Dauer: 3 Tage Seminar
1 Tag Anwendung*®
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 7900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act82
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Zielgruppe (w/m)

- Geschaftsleitungsmitglieder, Execu-
tives, Bereichsleiter, Strategieverant-
wortliche

- Marketing- und Vertriebsentscheider

- Fiihrungskrafte, die Kl strategisch und
verkaufswirksam einsetzen wollen

Aufbau

Teil 1: Strategisches Management.
3 Tage.

Teil 2: Anwendung der Impulse aus dem
Seminar. 1 Tag.

Teil 3: Umsetzung im digitalen Verkauf.
2 Tage.

Das dreiteilige Flihrungskrafte Seminar
verbindet strategisches Denken, digitale
Kompetenz und konkrete Umsetzung. In
Teil 1 (3 Tage) lernen Fiihrungskrafte,
wie Kl als Treiber der Unternehmens-
strategie genutzt werden kann, mit kla-
rem Fokus auf Geschaftsmodell, Markt-
positionierung und Wettbewerbsvor-
teile. Teil 2 ist ein praxisorientiertes
Selbstlernmodul, in dem die Teilneh-
menden ihre eigene Strategie konkreti-

sieren und erste Umsetzungsschritte
entwickeln (1 Tag). Teil 3 (2 Tage) fo-
kussiert auf die operative Umsetzung:
Wie wird die Strategie im digitalen Ver-
kauf verankert? Wie werden Kunden mit
konkretem Bedarf tiber klassische (SEO)
und neue (KI-gestiitzte) Suchkanile ge-
wonnen? Das Fiihrungskrafte Seminar
legt besonderen Wert auf Transfer,
Wirkung und Fiihrungsrelevanz.

Teil 1: Strategisches Management
mit KI

Kl verstehen und strategisch denken

_ Rolle der KI'im Strategischen
Management

_ Wettbewerbsvorteile und Differenzie-
rung durch Kl

Geschaftsmodell und Datenstrategie

_ Wie Kl neue Geschaftsmodelle
ermdglicht

_Daten als strategische Ressource
verstehen und nutzen

Organisation und Umsetzungskraft
entwickeln

_ KI-Projekte im Unternehmen ver-
ankern

__ Governance-Modelle und Verant-
wortlichkeiten

_Aufbau interner KI-Kompetenz

Teil 2: Selbstlernmodul - Individuelle
Strategiearbeit

Praxisnahes Selbststudium mit direkter
Anwendbarkeit

_ Zuriick am Arbeitsplatz ZAP: Indivi-
duelle Vertiefung der Seminarinhalte

_ Entwicklung von Ideen zur Anwen-
dung im eigenen Bereich

_ Vorbereitung auf die konkrete Umset-
zung im Unternehmen

Siehe www.sgbs.ch/zap

Teil 3: Umsetzung im digitalen Verkauf
Strategie trifft digitale Sichtbarkeit

_ Kunden mit aktuellem Bedarf identi-
fizieren

__Verbindung von Business-Strategie
mit Online-Kanadlen

_Sichtbarkeitsstrategien fiir Entschei-
der im B2B und B2C

_Rolle der Fiihrungskrafte im digitalen
Verkaufsprozess

SEO & KI-Suche intelligent nutzen

_ Suchmaschinen als Schliissel zur
Bedarfsdeckung

_Von Keywords zu kundenzentrierten
Lésungen

_ Conversionoptimierung

__Integration in die strategische
Verkaufssteuerung



Trends, Vorhersage und Strategiefindung

mit Kl

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT8316 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 24.-25. Sep. 2026, St.Gallen
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3.Teil  30. Nov.-2. Dez. 2026, Davos

Nr. ACT8326 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 16.-17. Dezember 2026, St.Gallen
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 22.-24. Februar 2027, Stuttgart

Dauer: 2 Tage Seminar
1 Tag Anwendung*®
3 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 7900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act83

Zielgruppe (w/m)

Das Seminar richtet sich an Fiihrungs-
krafte, Strategie-Verantwortliche und
Entscheider, die strategisches Denken
im Zeitalter der Kl neu gestalten und
ihre Unternehmung resp. ihren eigenen
Verantwortungsbereich resilient und
zukunftsfahig ausrichten wollen.

Aufbau

Teil 1: Strategie-Radar, Trends, Vorher-
sage und Erkennen des strate-
gisch relevanten Veranderungs-
bedarfs. 2 Tage.

Teil 2: Selbststudium: Nutzen der Im-
pulse und Erkenntnisse flr das
eigene strategische Manage-
ment. 1 Tag.

Teil 3: Strategisches Management mit
KI. 3 Tage.

Unternehmen stehen unter wachsendem
Druck, relevante Trends friihzeitig zu er-
kennen, valide Vorhersagen zu treffen
und ihre Strategien fortlaufend an sich
verandernde Rahmenbedingungen anzu-

passen. Dieses Seminar zeigt, wie mo-
derne Strategie-Radarsysteme aufgebaut
werden, um moglicherweise relevante
Entwicklungen systematisch zu beobach-
ten und mithilfe von Kl einzuordnen. Auf
Basis dieser Erkenntnisse werden fun-
dierte Zukunftsszenarien und belastbare
Basisannahmen entwickelt, die als
Grundlage fiir das strategische Manage-
ment dienen.

Ein besonderer Fokus dieses Seminars
liegt auf der Nutzung generativer Kl zur
Entwicklung und Bewertung strategi-
scher Optionen. So wird es mdglich,
nicht nur die Kosequenzen der eigenen
Strategischen Weichenstellungen einzu-
beziehen. Vielmehr sollen auch die mdg-
lichen Reaktionen der Wettbewerber mit
in das gedankliche 'War-Gaming' einbe-
zogen werden. Die Auswirkungen unter-
schiedlicher Entscheidungen in dynami-
schen Umfeldbedingungen sollen sicht-
bar gemacht werden. Dadurch soll ein
tiefes Verstandnis fiir Robustheit, Resi-
lienz und Skalierbarkeit von Strategien
entstehen.

Der entscheidende Mehrwert: Dank Kl
konnen relevante Veranderungen in
Trends, Annahmen oder Szenarien in
Echtzeit erkannt und in aktualisierte Vor-
hersagen liberfiihrt werden. Damit ent-
steht eine neue Form strategischer Agili-
tat: Unternehmen werden in die Lage
versetzt, ihre Strategie permanent wei-
terzuentwickeln und situativ anzupassen.

Radarsysteme & Trendmonitoring

_ Aufbau eines strategischen Trend-
radars

_ Kl zur Erkennung schwacher Signale

Zukunftsszenarien & Annahmen

___Trends in Szenarien libersetzen
__ Erstellung mehrerer Vorhersagepfade

_ Kritische Basisannahmen identi-
fizieren

Strategische Optionen entwickeln

__ Optionen aus Szenarien ableiten

___ Bewertung mit Hilfe von KI

War Gaming & Strategie-Simulation

_ Simulation strategischer Entschei-
dungen

__ Einsatz generativer Kl im War
Gaming

___ Bewertung von Resilienz & Wirkung

Die Strategie festlegen

__ Fokus auf starke und rentable
Marktpositionen

_ Raus aus Mitlduferpositionen und
unattraktiven Markten

_ Neues Geschéft in tGberdurchschnitt-
lich attraktive Marktpositionen
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Kl gestiitzte Zukunftsforschung fur

Strategie & Innovation

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT9616 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 24.-25. Sep. 2026, St.Gallen
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 10.-11. Dezember 2026, St.Gallen

Nr. ACT9626 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 16.-17. Dezember 2026, St.Gallen
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3.Teil  4.-5.Mérz 2027, St.Gallen

Dauer: 2 Tage Seminar
1 Tag Anwendung®
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 5900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act96
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Zielgruppe (w/m)

Teilnehmende sind Fiihrungskrafte und
Spezialisten, die vermehrt Kiinstliche
Intelligenz fir ihr Strategisches Manage-
ment und ihre Innovationsprojekte
einsetzen wollen.

Aufbau

Teil 1: Methoden zur Trendidentifika-
tion, zur Fritherkennung disrupti-
ver Risiken und zum Finden neuer
Geschiaftsideen fiir das Geschéaft
der Zukunft. 2 Tage.

Teil 2: ,Zurlick am Arbeitsplatz" (ZAP)
Anwendung der Erkenntnisse,
1 Tag.

Teil 3: Vertiefung mit Schwerpunkt
Business Development. 2 Tage.

Diese praxisnahe Strategie Weiterbildung
verbindet moderne Trendanalyse, Anwen-
dung von Tools zur Trenderkennung und
Vorhersage und systematisches Business
Development. Sie richtet sich an Flih-
rungskrafte, Strategieverantwortliche
und Innovatoren, die aktiv die Zukunft

ihres Unternehmens gestalten wollen. Die
Strategie Weiterbildung wurde entwi-
ckelt, um Unternehmen dabei zu unter-
stiitzen, friihzeitig relevante Trends zu
erkennen. So sollen zukiinftige Ge-
schiftsfelder systematisch identifiziert
und strategische Chancen genutzt wer-
den. Markte und Marktchancen entste-
hen heute mit unglaublicher Geschwin-
digkeit. Gleichzeitig kommen bestehende
Geschaftsmodelle rascher unter Druck.
Im Zentrum der Strategie Weiterbildung
steht die Fahigkeit, Gefahren fiir das ei-
gene Kerngeschaft zu erkennen und zu-
gleich strategische Aufbaugeschafte zu
finden. Diese sollten idealerweise zu den
Kompetenzen und Ambitionen des Unter-
nehmens passen.

Trendradar & Zukunftsforschung

_ Megatrends und Mikrotrends

_ Relevanz fiir das eigene Geschafts-
modell

Disruption & Risikoanalyse

__ Erkennen disruptiver Technologien

__Analyse von Geschéftsmodellrisiken

Friiherkennungssysteme

__Tools zur Umfeldanalyse

_Aufbau interner Friihindikatoren

Neue Geschiaftsfelder

__ldeenfindung systematisieren

_ Bewertung zukiinftiger Markte

Kernkompetenzen weiterdenken

_Strategische Starken nutzen

__Transfer in neue Kontexte

ZAP - Zuriick am Arbeitsplatz

__ Reflexion und Auswahl von Ideen

__Ableitung erster Umsetzungsschritte

Business Development

_ Methoden zur Entwicklung neuer
Geschafte

__Vorgehen beim Entwickeln des
Geschafts der Zukunft

Strategische Aufbaugeschifte

_ Portfolio-Erweiterung

_Strategischer Fit und Synergien

Integration in die Gesamtstrategie

_ Verankerung neuer Ansatze

_ Erfahrungen aus der Praxis, Best
Practices



Verkaufsmanagement: Von der Verkaufs-
strategie zur digitalen Umsetzung

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT8416 1. Durchfiihrung 2026
1.Teil  3.-6. Februar 2026, Davos
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 18.-19. Mai 2026, St.Gallen

Nr. ACT8426 2. Durchfiihrung 2026
1.Teil  4.-7.Mai 2026, Bregenz
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 14.-15. September 2026, St.Gallen

Nr. ACT8436 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 28. Sep.- 1. Okt. 2026, Stuttgart
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 23.-24. November 2026, St.Gallen

Dauer: 4 Tage Seminar
1 Tag Anwendung*
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 7900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act84

Zielgruppe (w/m)
- Verkaufs- und Vertriebsleiter

- Leistungstrager aus Marketing und
Sales

- Verantwortliche fiir Vertriebsstrate-
gien und Verkaufsprozesse

- Professionals mit Interesse an
Digitalisierung im Vertrieb

- Entscheider, die Verkaufsperfor-
mance, Neukundenakquisition und
Kundenbindung verbessern wollen

Aufbau

Teil 1: Strategisches Verkaufsmanage-
ment. Digitalisierung und Kl bei
der Fiihrung des Verkaufs.

4 Tage.

Teil 2: Selbststudium: Nutzen der Im-
pulse und Erkenntnisse flr das
eigene Verkaufsmanagement.
1 Tag.

Teil 3: Sichtbarkeit, Marktpréasenz,
Generierung von Leads und
digitaler Verkauf. 2 Tage.

Wie werden Erfolg versprechende Ver-
kaufsstrategien entwickelt und digital
umgesetzt? Erlernen Sie, wie Sie lhre
Vertriebsprozesse effizient gestalten,
innovative Tools integrieren und den
Kundenkontakt vom ersten Lead bis
zum Abschluss gezielt steuern. Nutzen
Sie zukunftsweisende Methoden und
digitale Losungen, um lhre Verkaufs-
performance nachhaltig zu steigern
und Wettbewerbsvorteile auszubauen.
Werden Sie zum Treiber lhres Ver-
triebserfolgs, gestalten Sie die Digitali-
sierung als Chance fiir Ihr Unterneh-
men und nutzen Sie die Mdglichkeiten
der KI, um ihre Umsatzziele zu errei-
chen und zu Ubertreffen.

Verkaufsstrategien entwickeln

Erarbeiten Sie effektive Strategien, die
Ihre Vertriebsziele klar definieren und
Ihre Marktposition starken. Lernen Sie,
wie Sie lhre Zielgruppen prazise anspre-
chen und Wettbewerbsvorteile schaffen.

Kundenbedarfe erkennen mit Kl

Entdecken Sie, wie Kiinstliche Intelligenz
Kundenverhalten analysiert und Bedarfs-
muster erkennt, um passgenaue Ange-
bote zu entwickeln und den Vertriebs-
erfolg zu steigern.

Lead-Generierung und Qualifizierung

Erfahren Sie, wie moderne Technologien
und Kl Ihre Lead-Generierung optimieren,
um hochwertige Kontakte systematisch
zu identifizieren und priorisieren.

Digitale Vertriebsprozesse gestalten

Erlernen Sie die Digitalisierung von Ver-
triebsabldufen, um Effizienz zu steigern
und nahtlose Kundenerlebnisse zu schaf-
fen, vom Erstkontakt bis zum Vertrags-
abschluss.

Personalisierte Kundenansprache

Nutzen Sie datenbasierte Tools, um lhre
Kommunikation individuell anzupassen,
Kundenbindung zu starken und die Ab-
schlussquoten deutlich zu erhdhen.

Automatisierung

Erfahren Sie, wie Automatisierung repe-
titive Aufgaben reduziert, Follow-ups op-
timiert und Vertriebsressourcen gezielter
einsetzt.

Verkaufsperformance messen und
steuern

Lernen Sie, relevante Kennzahlen effektiv
zu nutzen, um den Vertriebserfolg trans-
parent zu machen und Steuerungsmass-
nahmen abzuleiten.
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Fithrung und Resilienz - Kl nutzen

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT8516 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 22.-24. April 2026, Hamburg
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3.Teil  15.-16. Juni 2026, St.Gallen

Nr. ACT8526 2. Durchfiihrung 2026
1.Teil  6.-8. Juli 2026, St.Gallen
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3.Teil  30. Nov.-1. Dez. 2026, St.Gallen

Nr. ACT8536 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 25.-27. November 2026, KéIn
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3.Teil  4.-5.Januar 2027, St.Gallen

Dauer: 3 Tage Prasenz
1 Tag Anwendung*
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 6900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act85
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Zielgruppe (w/m)

Zielgruppe sind Flihrungskrafte, die
Antworten suchen

- auf die zunehmende Verunsicherung
der Mitarbeitenden {iber die Konse-
quenzen der Kl fiir Arbeitsplatze

- zu den Auswirkungen der Kl auf die
Arbeit der Zukunft und auf die not-
wendigen Kompetenzen.

Dieses Seminar soll den Mitarbeitenden
helfen, die zu erwartenden Verande-
rungen mit Auswirkung auf die Mit-
arbeiterschaft zu erkennen und best-
maglich im eigenen Flihrungsbereich
umsetzen zu kdnnen.

Aufbau
Teil 1: Fiihren mit KI. 3 Tage.

Teil 2: Selbststudium: Nutzen der Im-
pulse und Erkenntnisse fiir die
eigene Fiihrungsaufgabe. 1 Tag.

Teil 3: Das Resilienz-Programm. 2 Tage.

Wer Mitarbeiter flihrt, kennt dieses Pro-
blem: Was heute richtig ist, kann sich
wegen der standig dndernden Rahmen-
bedingungen sowie innerer und dusserer
Verdanderungen bereits morgen als falsch
erweisen. Strategien sind immer 6fter
Richtungsentscheidungen, die schon
nach kurzer Zeit wieder gedndert oder
angepasst werden miissen. Dies strapa-
ziert oder uberstrapaziert das Unterneh-
men, vor allem aber die Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter.

In diese bereits stressbeladene Situation
kommt jetzt ein weiterer ,Gamechanger":
Kiinstliche Intelligenz. Durch den rasan-
ten Aufstieg der Kl entstehen grosse He-
rausforderungen an die Fiihrung auf
nachgelagerten Ebenen. Hier die haufig
genannten Herausforderungen an Lea-
dership und Fiihrung:

Qualifikationsliicke bei Mitarbeitenden

Die bestehenden Kompetenzen passen
oft nicht mehr zu den neuen, KI-geprdg-
ten Aufgabenprofilen.

Widerstand gegen Verédnderung

Viele Mitarbeitende flirchten Kontrollver-
lust oder Arbeitsplatzverlust durch KI
und blockieren aktiv oder passiv.

Verlust organisationaler Stabilitat

Schnelle Veranderungen gefahrden ge-
wachsene Strukturen, Rollenverstand-
nisse und Teamdynamiken.

Mangel an Change-Kompetenz im
Unternehmen

Transformation mit Kl erfordert neue
Fahigkeiten im Change-Management -
oft fehlt es an Erfahrung und Kultur.

Uberforderung durch Tempo und
Komplexitat

Mitarbeitende und Fiihrungskrafte kamp-
fen mit der Geschwindigkeit der Veran-
derung und der Vielzahl neuer Tools.

Vertrauensverlust in Fiihrung und
Technologie

Wenn Kl-Entscheidungen nicht transpa-
rent sind, schwindet das Vertrauen in
Fiihrung und Systeme.

Fehlende ethische und kulturelle Leit-
planken

KI wirft neue ethische Fragen auf - ohne
klare Werteorientierung kann Orientie-
rungslosigkeit entstehen.

Unklare Rollen- und Verantwortungs-
verteilung

Automatisierung verschiebt Verantwort-
lichkeiten - oft unklar, wer was ent-
scheidet oder tragt.

Talentabwanderung und Rekrutie-
rungsprobleme

Top-Talente verlangen moderne Arbeits-
umfelder - Unternehmen ohne klare
KI-Strategie verlieren Attraktivitat.

Produktivitdtsparadox in der Uber-
gangsphase

Trotz Kl-Investitionen sinkt die Produkti-
vitat kurzfristig, da Prozesse, Systeme
und Menschen neu ausgerichtet werden
mussen.



Die zunehmende Nutzung von Kl in fast
allen Bereichen des Unternehmens stellt
die Flihrung - und damit jede einzelne
Flihrungskraft - daher vor grosse Her-
ausforderungen.

Teil 1: Fiihren im Zeitalter der KI
Was muss gute Fiihrung tun, um diese
Herausforderungen zu meistern? Fiih-
rung und Leadership miissen auf fol-
gende Handlungsfelder aktiv einwirken:

Orientierung geben - durch klare
Vision und Werte

Flihrung muss ein Zukunftsbild schaffen,
das Chancen und Leitplanken der KI-Nut-
zung aufzeigt. Werteorientierung schafft
Vertrauen in einer Zeit, in der viele Ge-
wissheiten wegbrechen.

Veranderung aktiv gestalten, mit
Kommunikation und Beteiligung

Verdnderung gelingt nur im Dialog. Fiih-
rung muss Angste ernst nehmen, Beteili-
gung ermdglichen und Veranderungen
transparent, nachvollziehbar und sinn-
stiftend kommunizieren.

Kompetenzen aufbauen. Lernen
systematisch erméglichen

Die Zukunftsfahigkeit der Organisation
hangt von der Lernfahigkeit ihrer Men-
schen ab. Flihrung férdert kontinuierli-
ches Lernen, gezielten Kompetenzaufbau
und fordert eine lebendige Lernkultur.

Strukturen und Prozesse anpassen.
Agilitait starken

Statische Strukturen behindern Anpas-
sung. Flihrung muss Teams befahigen,

dezentral entscheiden lassen, Silos ab-
bauen und dynamische Entscheidungs-
raume schaffen - fiir mehr Tempo und

Flexibilitat.

Psychologische Sicherheit fordern.
Raum fiir Fehler schaffen

In einer Zeit hoher Unsicherheit ist es
entscheidend, dass Mitarbeitende sich
trauen, Fragen zu stellen, Fehler zu ma-
chen und Neues auszuprobieren. Fiihrung
schafft diesen Raum und schiitzt ihn be-
wusst.

Technologiekompetenz aufbauen.
Digitale Souveranitat fordern

Gute Flihrung versteht Kl nicht nur als
Tool, sondern als strategischen Faktor.
Sie entwickelt selbst ein Grundverstand-
nis fiir Technologie und sorgt dafiir, dass
auch das Team Kl sicher und reflektiert
einsetzen kann.

Teil 2: Das Resilienz-Programm
Flihrungskrafte sollen befahigt werden,
die Resilienz ihrer Teams und sich selbst
gezielt zu fordern, um den raschen, Kl-
bedingten Wandel souveradn zu meistern.

Resilienz verstehen und vorleben

___Bedeutung von Resilienz im KI-Zeit-
alter

_ Eigene Resilienz reflektieren und
starken

_ Vorbildfunktion und emotionale
Stabilitat

Orientierung und Sicherheit schaffen

_ Klare Vision und Werte vermitteln

_Transparente Kommunikation in
Unsicherheit

_ Verdnderungsangste erkennen und
adressieren

Empowerment und Selbstwirksamkeit
fordern

_ Mitarbeitende beféhigen, Verantwor-
tung zu tbernehmen

__ Beteiligung und Mitgestaltung
ermoglichen

__ Psychologische Sicherheit als
Fiihrungsaufgabe

Agilitit und Lernkultur etablieren

_ Fehlerkultur und Experimentierfreude
fordern

_ Kontinuierliches Lernen als Resilienz-
faktor

__Umgang mit KI-Technologie: Chancen
& Grenzen kommunizieren
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Kl und Digitalisierung fiir das
Innovationsmanagement

Zuriick am Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
Arbeitsplatz nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Zielgruppe (w/m)

Durchfiihrungen

2026 1. Ergebnisverantwortliche Fliihrungs-
krafte und Executives mit strategi-
1.Teil  24.-25. September 2026, St.Gallen scher Verantwortung fiir Innovation,

2.Teil  Zuriick am Arbeitsplatz, Wachstum und digitale Transforma-
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll tion
3.Teil  30. Nov.-2. Dez. 2026, Davos

Nr. ACT8616 1. Durchfiihrung 2026

2. Verantwortliche fiir Innovation,
Strategie oder Digitalisierung, die KI
gezielt fiir neue Geschaftsmodelle
nutzen wollen

Nr. ACT8626 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 16.-17. Dezember 2026, St.Gallen

2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll

3.Teil  22.-24. Februar 2027, Stuttgart 3. Entscheider in etablierten Unterneh-
men, die Zukunftsmarkte analysieren
und gestalten moéchten

Dauer: 2 Tage Seminar
1 Tag Anwendung*®

?_T:gj Ve’tief"“g . 4. Pioniere der Unternehmensentwick-
| ZU WWW.! B Z . . . .
sene et sz lung, die Kl in ihre Leadership- und

Seminargebiihr**: CHF 7900.- Innovationspraxis integrieren wollen

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Aufbau

Teil 1: Foresight & KI.
Trendforschung, Vorhersage
und Szenario-Entwicklung.
2 Tage.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act86

Teil 2: Zuriick am Arbeitsplatz: Sie ar-
beiten Erkenntnisse und Impulse
aus dem Seminar gezielt fiir Ihr
Unternehmen auf. 1 Tag.

Teil 3: Strategieentwicklung mit KI.
3 Tage.
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Im Fokus stehen Foresight, digitale Intel-
ligenz und strategische Entwicklung. Sie
lernen, wie Kiinstliche Intelligenz hilft,
Markte vorauszudenken, Szenarien zu
modellieren und Innovationschancen ge-
zielt zu nutzen.

Technologische Grundlagen von KI

_ Uberblick tber relevante KI-Techno-
logien

Kiinstliche Intelligenz und Trendradar

_ Automatisierte Erkennung disruptiver
Entwicklungen

_ Einsatz von Kl zur Markt- und
Umfeldanalyse

Digitale Foresight-Methoden

_ Szenario-Entwicklung mit KI-gestiitz-
ten Tools

_ Simulation von Zukunftsmarkten und
Kundenverhalten

Strategisches Innovationsmanagement

_ Kl als Treiber fiir Innovationsprozesse

_ Verknupfung von Kreativitat und
maschineller Intelligenz

Kl in der Geschaftsmodellinnovation

_ Neue Erldsmodelle durch Kl

Datengetriebene Entscheidungssysteme

_ Aufbau von Entscheidungsmodellen
mit Kl

_ Kognitive Assistenzsysteme fiir F-
hrungskrafte

Transfer in die Unternehmenspraxis

_ Methoden zur Umsetzung Kl-basierter
Innovationen

_ ZAP-Workshop: Reflexion &
Massnahmenplan

Ethik, Verantwortung & KI-Governance

_ Vertrauen und Transparenz in KI-
Systemen

__Verantwortung der Fiihrung in der
KI-Nutzung

Leadership im Zeitalter der Kl

__ Fiihrungsrollen und Kompetenzen neu
denken

__Verédnderungsmanagement und
Unternehmenskultur

Strategieentwicklung mit KI-
Unterstiitzung

_Von der Vision zur umsetzbaren
Strategie

_ Einsatz von Kl in der strategischen
Simulation



Neue Geschafte identifizieren und aufbauen

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT9516 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 24.-25. September 2026, St.Gallen
2.Teil  Zurilick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 23.-25. November 2026, Stuttgart

Nr. ACT9526 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 16.-17. Dezember 2026, St.Gallen
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 22.-24. Februar 2027, Horn

Dauer: 3 Tage Prasenz
1 Tag Anwendung*
2 Tage Vertiefung

*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 7900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act95

Zielgruppe (w/m)

- Flihrungskrafte, die Innovation stra-
tegisch steuern mochten

- Verantwortliche fiir Business De-
velopment und Corporate Innovation

- Unternehmer und Intrapreneure auf
der Suche nach neuen Wachstums-
feldern

- Produktmanager, die Innovation
nachhaltig verankern wollen

In drei aufeinander aufbauenden Teilen
lernen Teilnehmende, wie sich mit Hilfe
moderner Methoden, insbesondere
Kiinstlicher Intelligenz, die grossen Ge-
schaftsmdglichkeiten der Zukunft er-
kennen und in Szenarien abbilden las-
sen. Teil 1 ist ein 2-tdgiges Seminar
zum Thema Vorhersage, Zukunftsradar
und Szenarien. Teil 2 ist ein ,ZAP - Zu-
riick am Arbeitsplatz”-Modul, bei dem
eine eigene Geschaftsidee mit dem St.
Galler Tool ,,Geschéaftsideen bewerten”
analysiert und gepriift wird. Im Teil 3,
einem 3-tdgigen Prasenzseminar, liegt
der Fokus auf innovativen Geschafts-
modellen und Business Development.
Diese Weiterbildung Innovationsma-

nagement richtet sich an Fiihrungs-
krafte, Innovationsverantwortliche und
Unternehmer, die neue Wege erschlies-
sen wollen.

Trend- und Zukunftsanalyse

_ Einsatz von Kiinstlicher Intelligenz
zur Mustererkennung

__Szenariotechnik fiir neue Geschéafts-
optionen

_ Friihindikatoren fir disruptive Ver-
anderungen

Innovationsfelder identifizieren

_ Markt- und Technologieradar nutzen

_ Problemrdaume in Chancen um-
wandeln

_ Brancheniibergreifende Innovations-
quellen erschliessen

Bewertung von Geschiftsideen mit
dem St. Gallen Tool

_ Machbarkeit, Skalierbarkeit und
Differenzierung priifen

__ Zielgruppennutzen objektiv erfassen

_ Wirtschaftlichkeit und Marktreife
simulieren

Selbststudium: Grundlagen der
Innovationsforschung

_ Kompakter Einstieg in Innovations-
management

__ Digitale Methoden & Tools im
Selbststudium

__Transfer in den eigenen Unterneh-
menskontext

ZAP - Anwendung am Arbeitsplatz

__Eigene Idee mit ,Geschaftsideen
bewerten" analysieren

_Aufarbeitung des Teil 1 und Anwen-
dung der Impulse fiir das eigene Un-
ternehmen

Neue Geschaftsmodelle entwickeln

_ St. Gallen Business Model Navigator
anwenden

_ Plattform-, Subscription- und
Okosystemmodelle verstehen

_ Wertschépfung neu denken

Business Development in der Praxis

_ Go-to-Market Strategien fiir neue
Ideen

__ Pilotprojekte aufsetzen und testen

__Innovationscontrolling und KPlIs
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Kl fur Neukunden-Akquisition nutzen

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT9926 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil Vorbereitung:
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
2. Teil 18.-19. Mai 2026, St.Gallen

Nr. ACT9936 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil Vorbereitung:
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
2. Teil 14.-15. Sep. 2026, St.Gallen

Nr. ACT9946 4. Durchfiihrung 2026
1. Teil Vorbereitung:
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
2. Teil 23.-24. November 2026, St.Gallen

Nr. ACT9956 5. Durchfiihrung 2026
1. Teil Vorbereitung:
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
2. Teil 8.-9. Februar 2027, St.Gallen

Dauer: 1 Tag Vorbereitung*
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 3900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act99
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Zielgruppe (w/m)

- Verkaufsdirektoren, Marketing
Direktoren, Vertriebsleiter

- Verantwortliche fiir Lead-
Generierung und Umsatz

Aufbau

Teil 1: Vorbereitung anhand einer Auf-
gabenstellung. Selbststudium:
1 Tag.

Teil 2: 2 Seminar-Tage in kleiner
Gruppe in St. Gallen.

Wie wird Kiinstliche Intelligenz fiir die
Neukunden-Akquisition wirkungsvoll
genutzt? Die Teilnehmenden erhalten
wertvolle Einblicke, wie Kl hilft, Kun-
denbediirfnisse friihzeitig zu erkennen,
Potenziale treffsicher zu identifizieren
und Vertriebserfolge messbar zu stei-
gern.

Einfithrung in KI im Vertrieb

Abschliisse steigern mit K

_ Grundlagen & Begriffe
_ Chancen der KI

_ Wir kann Kl den Verkauf bei der
Neukundenakquisition wirkungsvoll
unterstiitzen?

Leadgenerierung automatisieren

_ Scoring-Modelle

_ Kunden-Entscheidungsprozesse
verstehen

__ Die Erfolgsquote der Neukun-
den-Aktionen steigern

Datengetrieben entscheiden

__ Predictive Analytics
_Datenquellen nutzen
_ Kl-gestiitzte Segmentierung

_ Kunden mit potenziellem Bedarf mit
dem eigenen Angebot und der eige-
nen Leistungsfahigkeit in Kontakt
bringen

_ Leads als Start der Verkaufsaktivi-
tat en mit hoher Abschluss-Quote

KI-Tools im Sales-Prozess

__ Chatbots & CRM
_ Personalisierung mit Kl

_ Welche Instrumente helfen, den
Verkaufsprozess resp. die Neukun-
dengewinnung zu verbessern?

Kundenansprache optimieren

_ Content Kl-gestitzt entwickeln
_ Zeitpunkt & Kanalwahl
_ Testing & Anpassung

__ Praxisbeispiele und Anwendung

_ KPIs & Dashboards
__Vertriebssteuerung mit Kl

_ Datenschutz & Ethik

Praxis-Use-Cases & Tools

_ Branchenbeispiele

__Tools live erleben

Change & Mindset im Vertrieb

_ Akzeptanz fiir den Einsatz von Kl im
Verkauf und Vertrieb schaffen

_Teams befahigen, Kl-Instrumente
wirkungsvoll zu nutzen

Strategische Integration von KI

__Klin Vertriebsstrategie einbinden

_ Firmenspezifische Messgrossen fiir
Erfolg definieren

__Vertriebsbezogene Kl in das
Filihrungssystem integrieren



Zuriick am

Arbeitsplatz

Seminar plus Vertiefung
und Anwendung

Das Besondere an den ZAP-Seminaren:

Optimaler Transfernutzen durch
Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Wissen.
Anwenden.
Vertiefen.

Leistungsbestandteile

- Management-Seminar
in Présenz oder Online-Live

- Zuriick am Arbeitsplatz
Monatsmodul zum Selbstlernen,
Zeitaufwand 1 Tag
Lernprotokoll: Was habe ich gelernt,
was will ich umsetzen?

- 2-Tages-Seminar in St. Gallen
Zur Vertiefung und Anwendung des Erlernten

sgbs.ch/zap

Executive Leadership

Kurzbeschreibung und Dauer

St. Galler Leadership & Change Management Programm 56
Leadership: Fiihren in Zeiten der Veranderung. Change Management. Zuerst Seminar, dann 1 Tag ZAP Zuriick am Arbeits-
platz, dann 2 Tage Vertiefung und Anwendungs-Seminar in St. Gallen. 3 + 3 + 1 + 2 Tage.

Leadership Kompetenz wirkungsvoll einsetzen 57
Sie suchen neues Wissen und Impulse, um Motivation, Agilitdt und Engagement in ihrem Verantwortungsbereich zu steigern
und damit sowohl Zufriedenheit als auch Leistung weiter zu optimieren. 4 + 3 + 1 + 2 Tage.

Fiihrung fiir Executives 58

Wie muss ich fiihren, um die Fahigkeiten und Mdglichkeiten meiner Mitarbeiter noch besser zur Geltung zu bringen?
3+ 1+ 2Tage.

St. Galler Change Management Programm 59
Voranzugehen und andere befdhigen, den notwendigen Wandel und die gewollte Erneuerung zu gestalten. 3 + 1 + 2 Tage.

55



St. Galler Leadership &
Change Management Programm

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT3116 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 2.-4. Februar 2026, Berlin
2. Teil 22.-24. April 2026, Hamburg
3.Teil  Zuriick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
4.Teil  25.-26. Juni 2026, St.Gallen

Nr. ACT3126 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 23.-25. Méarz 2026, Bregenz
2. Teil 22.-24. April 2026, Hamburg
3.Teil  Zuriick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
4.Teil  25.-26. Juni 2026, St.Gallen

Nr. ACT3136 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 23.-25. Mérz 2026, Bregenz
2.Teil  6.-8.Juli 2026, St.Gallen
3.Teil  Zuriick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
4. Teil 12.-13. November 2026, St.Gallen

Dauer: 3 + 3 Tage Seminar
1 Tag Anwendung*
2 Tage Vertiefung

*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 9900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act3 1
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Zielgruppe (w/m)

1. Fihrungskrafte, die bedeutende
Veranderungen gekonnt umsetzen
wollen

2. Fiihrungskrafte, die ihr personliches
Portfolio an Leadership Kompetenzen
erweitern wollen

Aufbau

Teil 1: Leadership: Fiihren in Zeiten von
Verdanderung. 3 Tage.

Teil 2: Fiihren in Zeiten von KI: Kl als
grosse Herausforderung fiir
Fiihrungskrafte. 3 Tage.

Teil 3: Anwendung der Impulse fiir die
eigene Fiihrungsaufgabe. 1 Tag.

Teil 4: Leadership: Vertiefung aus-
gewahlter Themen. 2 Tage in
St.Gallen

Gutes Leadership beginnt mit Respekt
und Wertschatzung vor dem Bestehen-
den. Denn dieses war lange Zeit richtig,
erfolgreich und zielfiihrend. All jene, die
das Alte beherrschen und lieben gelernt
haben, sind tendenziell skeptisch, wenn
Altes durch Neues ersetzt werden soll.
Warum? lhre eigene Erfolgsgeschichte
im Unternehmen, aber auch die von Kol-
legen und Mitstreitern wird als falsch,
alt und Uberholt abgewertet. Wer kann
da schon Freude verspiiren und aktiv
sich zum Neuen bekennen?

Gutes Change Management braucht
Klarheit tber die notwendigen Verdnde-
rungen. Was soll sich konkret dndern,
worin besteht das Neue, was hat weiter-
hin Bestand, was hingegen nicht. Oft ist
den Beteiligten und Betroffenen nicht
klar, worin das Neue denn wirklich be-
stehen soll. Unwissen fiillt sich mit Ge-
riichten, Halbwissen und Halbwahrhei-
ten. Wenn unklar ist, was sich dndern
soll, kann auch niemand einen verniinf-
tigen Beitrag dazu leisten.

Gutes Change Management sorgt fiir
Verstandnis fiir das Neue, aber auch fiir
die Angste und Befindlichkeiten, die da-
mit ausgeldst werden. Mitarbeiter haben
ein gutes Gesplr, um zwischen Schikane
und notweniger Verdnderung unter-
scheiden zu kdnnen. Dafiir braucht es
aber Kommunikation, Erkldrung, das ak-
tive Bemiihen um Verstandnis fiir die
Notwendigkeit unbequemer Entschei-

dungen. Es braucht das erkennbare En-
gagement des Managements fiir soziales
Engagement und fiir Losungen, welche
die Nachteile des Neuen fiir die Mitar-
beitenden so klein wie mdglich halten.

Aus diesem Verstandnis entsteht bei ei-
nigen - nicht bei allen - Akzeptanz fiir
Losungen, selbst wenn sie effektiv, ver-
meintlich oder kurzfristig gegen die ei-
genen Interessen gerichtet sind. Viele
Mitarbeiter haben Verstandnis fiir L6-
sungen, die aus Sicht des Ganzen not-
wendig sind, auch wenn sie ihren eige-
nen Zielen widersprechen. Dort wo dies
nicht der Fall ist, wird Motivation und
Fiihrung durch gekonntes Change
Management an Grenzen stossen, die
mit Verhandlung um Interessen, nicht
mehr durch Change Management-Kom-
petenz geldst werden miissen.

Auf Basis dieser Uberlegungen sollte
jede Fiihrungskraft, die zusammen mit
ihren Mitarbeitern grossere Veranderun-
gen umsetzen muss, lber eine hohe
Change Management Kompetenz verfii-
gen. Dieses Seminar vermittelt dazu die
notwendigen Erkenntnisse, Instrumente
und Best Practices.



Leadership Kompetenz wirkungsvoll

einsetzen

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACTO116 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 26.-29. Januar 2026, St.Gallen
2. Teil 22.-24. April 2026, Hamburg
3.Teil  Zuriick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
4.Teil  25.-26. Juni 2026, St.Gallen

Nr. ACTO126 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 16.-19. Marz 2026, Stuttgart
2. Teil 22.-24. April 2026, Hamburg
3.Teil  Zuriick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
4.Teil  25.-26. Juni 2026, St.Gallen

Nr. ACTO136 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 15.-18. Juni 2026, Bregenz
2.Teil  6.-8.Juli 2026, St.Gallen
3.Teil  Zuriick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
4. Teil 11.-12. Mérz 2027, St.Gallen

Dauer: 4 + 3 Tage Seminar
1 Tag Anwendung*
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 9900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/actO1

Zielgruppe (w/m)

Dieses Programm eignet sich fiir erfah-
rene Flihrungskréfte, die heute bereits
eine verantwortungsvolle Fiihrungsposi-
tion einnehmen. Sie suchen neues Wis-
sen und Impulse, um Motivation, Agili-
tat und Engagement in ihrem Verant-
wortungsbereich zu steigern und damit
sowohl Zufriedenheit als auch Leistung
weiter zu optimieren.

Filihrungskrafte sollten Orientierung
geben, Vertrauen schaffen und Leis-
tung moglich machen. In diesem Pro-
gramm zeigen wir, wie erfolgreiche
Leader heute flihren - situativ, empa-
thisch, digital kompetent und mit kla-
rem Fokus. Erleben Sie, wie Sie Motiva-
tion wecken, Teams zu Hochstleistun-
gen fiihren und auch in Veranderungs-
prozessen wirksam bleiben. Sie lernen,
Widerstande friih zu erkennen, Men-
schen mitzunehmen und Wandel aktiv
zu gestalten.

Setzen Sie |hre Fiihrungsstérke gezielt
ein, speziell auch beziiglich der Mit-
arbeiter-Reaktionen auf Kl und Umwal-
zungen im Hinblick auf neue Techno-
logien. Mit modernen Tools, fundierten
Erkenntnissen und dem St. Galler
Modell fiir Management-Qualitat.

Wirkungsvoll fiihren

_ Wie erfolgreiche Fiihrungskrafte
flihren

__ Welcher Flihrungsstil in welcher
Situation geeignet ist

_ Merkmale des Digital Leadership

_Soziale Kompetenzen im Flihrungs-
prozess

Hohe Motivation erreichen und
erhalten

_ Wie die Angst vor Disruption und
Kannibalisierung durch digitale Ge-
schaftsmodelle sich im Unternehmen
auswirkt

__ Eigenmotivation, Engagement und
Einsatzbereitschaft als Basis fiir
Motivation

— Wo der gemeinsame Motiva-
tions-Nenner ist und wie er durch
gute Flihrung gezielt aktiviert wird

Hohe Leistung einfordern und
erreichen

_ Die Messlatte fiir gute Leistung setzt
die Fiihrungskraft

_ Umfassende Management-Qualitat:
Modell und Massnahmen

Change Management Erkenntnisse

__Liebgewonnes verlassen, Bekanntes
aufgeben, Neues aufnehmen missen:
Die typischen Reaktionen

__Richtiges Verhalten im Wandel: Der
Change Manager als Fiihrungskraft

_ Eine Verdnderungssituation ver-
stehen und analysieren kdnnen

_ Mégliche Widerstande friihzeitig
erkennen und richtig einordnen

__Den sozialen Prozess rechtzeitig
steuern

Fithrungspersonlichkeit

__ Die eigenen Fiihrungsprinzipien
kennen

_ Die Erwartungen an das Flihrungs-
verhalten des Management-Teams

und der Flihrungskrafte auf allen
Ebenen kommunizieren

__ Die Leistung des Teams durch
wirkungsvolle Fiihrung verstarken
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Fuhrung fur Executives

Zuriick am Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
Arbeitsplatz nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT3316 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 27.-29. April 2026, online
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3.Teil  25.-26. Juni 2026, St.Gallen

Nr. ACT3326 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 5.-7. Oktober 2026, online
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 12.-13. November 2026, St.Gallen

Nr. ACT3336 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 7.-9. Dezember 2026, online
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 11.-12. Mérz 2027, St.Gallen

Dauer: 3 Tage Online-Live, 08:30 -12.30
1 Tag Anwendung*
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 5500.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act33

58 St.Gallen Business School

Zielgruppe (w/m)

Teilnehmende sind Flihrungskrafte
mit Ergebnisverantwortung aus allen
Executive-Bereichen mit dem Ziel,

__das eigene Fiihrungsverhalten in
ganz speziellen Situationen zu opti-
mieren

___auch in schwierigen Situationen
einen fiir richtig erachteten Weg zu
gehen

Die Teilnehmenden wollen die Art, wie
sie selbst fiihren, anhand der Erkennt-
nisse der modernen Flihrungslehre liber-
priifen. "Wie muss ich fiihren, um die
Fahigkeiten und Mdglichkeiten meiner
Mitarbeiter noch besser zur Geltung zu
bringen?"

Ausfiihren oder Fiihren?

Was fallt Ihnen leichter: Ausfiihren oder
Fiihren? Selber machen oder andere
dazu zu bringen, es gleich gut, vielleicht
sogar besser zu machen, als Sie es ta-
ten? Wer stark im Ausfiihren ist, stosst
irgendwann an Grenzen: Auch der eigene
Tag hat nur 24 Stunden. Wenn mehr
nicht geht, miissen andere Wege ge-
sucht werden, um das eigene Kdnnen,
die eigenen Ideen in die Tat umzusetzen.
Spatestens jetzt wird man vom Macher
zur Flhrungspersonlichkeit. Flihrung be-
zweckt in diesem Fall, den eigenen Wir-
kungsgrad zu multiplizieren. Durch die
Weitergabe des Wissens an Mitarbeiter
werden diese in die Lage versetzt, wir-
kungsvoll an den wesentlichen Erfolgs-
treibern eigenstdndig zu arbeiten. «Lea-
dership fiir Executives» hilft lhnen, lhren
personlichen Wirkungsgrad durch ein
Mehr an Fiihrung noch weiter auszu-
bauen.

Mit welchem Fiihrungsstil?

Wer als Flihrungspersonlichkeit Mitar-
beiter zum gemeinsamen Erfolg fiihrt,
hat mehrere Mdglichkeiten der Fiihrung:
«Befehl auf den Mann» oder Selbstorga-
nisation mit der Basisidee, Leitplanken
vorzugeben, Kompetenzen an den Ort
des Geschehens zu delegieren und durch
Lenkung fiir die gewlinschten Resultate
zu sorgen. Zwischen diesen beiden sehr
unterschiedlichen Flihrungsstilen gibt es
zahlreiche weitere. Welcher ist der lhre?

Welches ist Ihr personliches Fiihrungs-
Muster? Beherrschen Sie allenfalls meh-
rere und sind Sie in der Lage, je nach
Situation den bestmdglichen Flihrungs-
stil zum Einsatz zu bringen? Wo sind Sie
noch authentisch, ab wann nicht mehr?
Leadership fiir Executives gibt lhnen die
Maoglichkeit, Ihre eigenen Fiihrungs-
Muster zu erkennen, Starken als Fiih-
rungskraft zu erfahren und noch besser
zum Einsatz zu bringen.

Fithrungsverhalten in speziellen
Situationen

In besonderen Situationen zeigt sich die
Fiihrungsqualitat: Unter Druck. Bei
Uberlastung. In emotional belastenden
Situationen. Bei Erfolgszwang. In per-
sonlichen Konflikten. Im systembeding-
ten Dilemma. Hier zeigen sich Souvera-
nitat, Reife und Fiihrungsqualitat. Selbst
sehr erfahrene Fiihrungskrafte sollten
immer wieder von neuem ihr Fiihrungs-
verhalten optimieren.

Aus Fehlern lernen. An den Erfolg
glauben.

Wirkliche Erfolge brauchen hdufig mehr
als einen Anlauf. Aus Fehlern wird man
klug. Fehler sind Chancen, selbst erlebte
Erfahrung, die man nutzen sollte. Das
Instrumentarium dazu: Resilienz. Wir
zeigen, wie man dieses Erfolgsprinzip bei
sich selbst, im eigenen Management
Team und im Unternehmen verankert.



St. Galler Change Management Programm

Technologie und Digitalisierung als Treiber der Verinderung

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT3216 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 23.-25. Februar 2026, Davos
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 25.-26. Juni 2026, St.Gallen

Nr. ACT3226 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 22.-24. April 2026, Miinchen
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 12.-13. November 2026, St.Gallen

Nr. ACT3236 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 26.-28. August 2026, St.Gallen
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 12.-13. November 2026, St.Gallen

Nr. ACT3246 4. Durchfiihrung 2026
1. Teil 11.-13. November 2026, Stuttgart
2. Teil Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 11.-12. Marz 2027, St.Gallen

Dauer: 3 Tage Seminar
1 Tag Anwendung®
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 7 500.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act32

Zielgruppe (w/m)

1. Fiihrungskrafte mit umfassender
Ergebnisverantwortung

2. Flhrungskrafte und Spezialisten mit
Verdanderungs-Aufgaben

Wer sich zu lange auf bestehende Ge-
schafte, bestehende Kernkompetenzen
und Prozesse konzentriert, verliert. Wer
sich dem Wandel stellt und aktiv Veran-
derungen herbeifiihrt, geht den kurzfris-
tig zwar mihsameren, auf Dauer jedoch
Erfolg versprechenderen Weg. Zur Auf-
gabe eines Managers gehort es, diesen
Weg zu beschreiten, voranzugehen und
andere zu befédhigen, den notwendigen
Wandel und die gewollte organisatori-
sche Erneuerung zu gestalten.

Wer das Optimum findet zwischen dem
Bewahren von Bewahrtem und geziel-
tem Wandel, starkt nicht nur die Zu-
kunftsfahigkeit seines Unternehmens,
sondern auch die eigene Fiihrungs-
starke.

Erfahrung und Verinderung

Anpassungs-Entscheidungen

Erfahrung ist wichtig und hilft, teuer be-
zahltes Lehrgeld gewinnbringend und
multiplikativ anzuwenden. Andern sich
Umfeld oder wichtige Parameter, wird
aus gewinnbringender Erfahrung schnell
einmal stures Beharren auf dem Altbe-
wahrten. Was es daher braucht, ist eine
klug abgestimmte Mischung aus Erfah-
rung und Veranderung.

Notwendige Veranderungen erkennen

Neues ist meist mit hoheren Risiken und
Aufwendungen verbunden als das Be-
wahrte. Neues bedingt eine Veranderung
des Verhaltens. Die meisten Menschen
sind jedoch nicht sehr neuerungsfreund-
lich. So vergeht wertvolle Zeit. Unter-
nehmen, die erst unter enormem Lei-
densdruck zu Veranderungen bereit sind,
gefahrden ihre Zukunft! Strategisches
Denken ist gefordert.

Handlungsbedarf thematisieren

Mit Strategien und Konzepten wird auf
die Dynamik des Umfeldes reagiert. Aus
Papier muss dann aber gelebte Zukunft
werden. Eine Vielzahl von Fiihrungskraf-
ten und Mitarbeitern muss von der
Notwendigkeit der Anpassungsschritte
tberzeugt werden. Zusatzlich sind auch
Stakeholders wie Aktionare, Investoren
und Arbeitnehmervertreter zu integ-
rieren.

Fiir Neues begeistern

Grosse Veranderungen machen Angst
und fiihren zu offenem oder verstecktem
Widerstand. Die meisten Menschen in
einer Organisation reagieren zogerlich.
So kann Neues kaum wirkungsvoll reali-
siert werden. Es braucht eine kritische
Masse der Begeisterten, eine Vielzahl an
motivierten Change Agents und nur we-
nige, die das Neue bekdmpfen.

Wirkungsvoll fiihren

Eine Schwalbe macht noch keinen Som-
mer. Wie kann der erkannte Verdnde-
rungsbedarf zu einem «Theman» gemacht
werden? Zu einem Thema, das alle Ent-
scheidungstrager bewegt. Wie wird auf
breiter Front aus einem Thema eine Be-
wegung?

Die notwendigen Anpassungen miissen
uber die Instrumente der Mitarbeiter-
und Teamflhrung in die Praxis Gberfiihrt
werden. Im zweiten Teil des Programms
werden die aktuellen Konzepte und Inst-
rumente der Fiihrung und des Change
Managements anhand von vielen
Beispielen aus der Praxis gelibt.
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Zuriick am Fuhrungspersonlichkeit und
Arbeitsplatz .
Fuhrungsverhalten

Seminar plus Vertiefung

und Anwendung Kurzbeschreibung und Dauer

. Fiihrungsprogramm fiir Teamleiter:innen 61
Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Als Fiihrungspersonlichkeit das Team auf gemeinsame Ziele ausrichten. Zuerst Seminar, dann 1 Tag ZAP Zuriick am
Optimaler Transfernutzen durch Arbeitsplatz, dann 2 Tage Vertiefung und Anwendungs-Seminar in St. Gallen.

Anwendung und Vertiefungs-Seminar
Effektivitat als Fiihrungspersonlichkeit 62

Die Teilnehmenden lernen Techniken, um sich noch wirkungsvoller entfalten und die eigenen Fahigkeiten noch besser

Wissen zum Einsatz bringen zu kdonnen. 3 + 1 + 2 Tage.

Anwenden.

Vertiefen. St. Galler Junior Fiihrungsprogramm 63

Selbstmanagement und persdnliche Leistung optimieren. 3 Tage Online Live + 1 + 2 Tage.

Fiihrungsstil und Fiihrungsqualitat 64
Die Teilnehmenden wiinschen, ihre Art der Flihrung und ihre Verhaltensmuster im Lichte der modernen Fiihrungsstil-Lehre
zu hinterfragen, weiter zu verstarken oder zu verdndern. 4 + 4 + 1 Tage.

Selbstfiihrung. Resilienz. Leadership. 65
Selbstfiihrung, Resilienz, Self-Leadership: Sich selbst zum Wohle des Unternehmens einbringen und dabei Freude,
gesunde Anspannung, Anerkennung und Erfolg zu «ernten». 3 Tage Online Live + 1 + 2 Tage.

Leistungsbestandteile

- Management_Seminar Fuhrung, Kommunlkatlon, Auftl’eten 66
in Prasenz oder Online-Live Sie trainieren Fiihrungsstil, Auftreten, Kommunikation und Fiihrungswirkung. 3 + 1 + 2 Tage.
- Zuriick am Arbeitsplatz i .
Monatsmodul zum Selbstlernen, Team-Management im Internationalen Unternehmen 67
Zeitaufwand 1 Tag Erfolgsfaktoren des internationalen Team-Managements. 3 + 1 + 2 Tage.
Lernprotokoll: Was habe ich gelernt,
il i ? T
was will ich umsetzen? Personliche Durchsetzungskraft 68

- 2-Tages-Seminar in St. Gallen Sich selbst auf sympathische und gewinnende Art durchsetzen. 3 + 4 + 1 Tage.

Zur Vertiefung und Anwendung des Erlernten

sgbs.ch/zap




Flihrungsprogramm fiir Teamleiter:innen

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT3416 1. Durchfiihrung 2026
1.Teil  9.-11. Mérz 2026, KdIn
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 16.-17. September 2026, online

Nr. ACT3426 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 15.-17. Juni 2026, Bregenz
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 16.-17. September 2026, online

Nr. ACT3436 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 28.-30. Sep. 2026, Stuttgart
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 2.-3. Dezember 2026, online

Nr. ACT3446 4. Durchfiihrung 2026
1. Teil 4.-6. November 2026, St.Gallen
2. Teil Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 15.-16. April 2027, online

Dauer: 3 Tage Prasenz
1 Tag Anwendung®
2 Tage Online-Live, 08:30 -12.30
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 6 900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act34

Zielgruppe (w/m)

Flihrungskrafte, die internationale
Teams fiihren oder in Zukunft fiihren
werden.

Aufbau

Teil 1: Advanced Leadership. 3 Tage in
Prasenz.

Teil 2: Anwendung, 1 Tag

Teil 3: Online-Live: Internationales
Teammanagement. 2 Tage von
08.30 bis 12.30 MEZ.

Ein Team-Manager, der internationale
Fiihrungskrafte und Spezialisten erfolg-
reich fiihren will, bendtigt ein ganzes
Biindel an Kompetenzen - fachlich, me-
thodisch und vor allem sozial-emotio-
nal. Ein internationaler Team-Manager
ist heute weniger ,Chef" und mehr Be-
ziehungsmanager, Kommunikator,
Coach und Kulturvermittler. Er oder sie
braucht eine hohe soziale und digitale
Kompetenz, gepaart mit strategischem
Weitblick und einem agilen Mindset.

Erfolgsfaktoren des internationalen
Team-Managements

Vertrauensbasierte Fiihrung

_ Empowerment statt Mikromanage-
ment

_ Vertrauen in Selbstorganisation der
virtuellen, internationalen Teams

_ Kulturelle Unterschiede beachten

Gemeinsame Werte & Teamidentitit

_ Globale Vision, lokale Verankerung
_ Teamrituale & Feedbackkultur

_ virtuelle Team-Events

Flexibilitat & Anpassungsfahigkeit

__ Remote Work, Agiles Arbeiten
fordern

Diversitit als Starke

__Vielfalt aktiv nutzen: Unterschied-
liche Perspektiven fiihren zu innova-
tiveren Ldsungen

_Inklusive Fiihrung: Alle Stimmen im
Team werden gehort und ernst
genommen

Kontinuierliches Lernen

_ Wissen teilen: Lernplattformen

__ Fehlerkultur etablieren

Kompetenzen fiir internationales
Team-Management

Interkulturelle Kompetenz

__ Sensibilitat fur kulturelle Unter-
schiede

_ Kulturell intelligente Kommunikation

Digitale Fiihrungskompetenz (,Remote
Leadership")

_ Virtuelle Zusammenarbeit in inter-
nationalen Teams

__Steuerung raumlich verteilter Teams
uber digitale Tools

Kommunikationsstirke

_Transparente Kommunikation und
erfolgreiche Zusammenarbeit

Agiles Fithrungsversténdnis

_ Fahigkeit zur Fliihrung ohne formale
Macht

__ Forderung von Eigenverantwortung
und Selbstorganisation

Strategisches und vernetztes Denken

_ Fahigkeit, globale Unternehmens-
ziele mit lokalen Anforderungen zu
verbinden

Coaching- und Entwicklungs-
kompetenz

Entwicklung, Perspektive und individu-
elle Férderung und Unterstiitzung in der
Karriereentwicklung
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Effektivitat als Filhrungspersonlichkeit

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT3516 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 23.-25. Mérz 2026, Berlin
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3.Teil  25.-26. Juni 2026, St.Gallen

Nr. ACT3526 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 15.-17. Juni 2026, Ziirich
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 12.-13. November 2026, St.Gallen

Nr. ACT3536 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 28.-30. September 2026, Stuttgart
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 12.-13. November 2026, St.Gallen

Nr. ACT3546 4. Durchfiihrung 2026
1. Teil 2.-4. Dezember 2026, K6In
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 11.-12. Mérz 2027, St.Gallen

Dauer: 3 Tage Seminar
1 Tag Anwendung*
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 7 500.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act35
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Zielgruppe (w/m)

Erfolgreiche Fiihrungskrafte mit dem
Ziel, die personliche Fiihrungskompetenz
weiter zu steigern. Praktiker in an-
spruchsvollen Fiihrungspositionen, die
sich neuestes Wissen (iber die Mecha-
nismen der eigenen Flihrungsleistung
und des Selbstmanagements aneignen
wollen. Flihrungskrafte, die neue Wege
zur Bewdltigung anspruchsvoller Fiih-
rungsaufgaben suchen.

Nutzen

Die Teilnehmenden lernen Techniken, um
sich noch wirkungsvoller entfalten und
die eigenen Fahigkeiten noch besser zum
Einsatz bringen zu kénnen.

Selbsterkenntnis ist die Basis fiir jede
erfolgreiche Flihrungstatigkeit. Zwei
Faktoren stehen dabei im Vordergrund:
Die eigene Fiihrungspersonlichkeit

mit der Fahigkeit, eigene Starken noch
besser zu nutzen, und der Umgang mit
personlichen Ressourcen.

Fithrungspersonlichkeit

Optimierungs-Potenziale

Fiihrungskrafte sind gereifte Person-
lichkeiten. Ihre Personlichkeit definiert
die Art, wie sie fiihren.

Auftreten

Wie Fiihrungskrafte selbstbewusst auf-
treten. Erkenntnisse {iber eigene Star-
ken und Optimierungspotenziale.

Personal Image

Die Wirkung, die Menschen im Sinne
eines ersten Eindrucks erzeugen, analy-
sieren und verstehen. Riickschliisse auf
das personliche Image und die persén-
liche Wirkung. Korrekturen am eigenen
Auftreten und Wirken.

Merkmale des Fiihrungsstils

Dabei stellt sich die Frage: «Wie kann
hohe Leistung bei hoher Mitarbeiterzu-
friedenheit erreicht werden?»

Personliche Fiihrungs-Kraft

Fiihrungskrafte machen aus Konzepten
Resultate, aus Zielen Ergebnisse. Wie

kann diese Umsetzung durch personli-
che Fiihrungs-Kraft verstarkt werden?

Personliche Starken vermehrt nutzen.
Den eigenen Fiihrungsstil um zusatzli-
che Aspekte bereichern. Optimierungs-
Potenziale der personlichen Fiihrungs-
kompetenz.

Erkenntnisse im Umgang mit
Belastung und Stress

Personliches Ressourcen-Management.
Grundlagen und empirische Erkennt-
nisse zu Stress, Belastung und Regene-
ration. Wie Erholung funktioniert.

Personliche Ressourcen optimal
einsetzen

Die Grenzen der physischen und psychi-
schen Belastung kennen. Uberdurch-
schnittliches dauerhaft leisten.
Personliche Ressourcen bewusst ein-
setzen.

Work-Life-Balance

Das Spannungsfeld Beruf - Privatleben.
Berufliche & private Ziele im Sinne ei-
ner ganzheitlichen Work-Life-Balance.

Konfliktmanagement

Der Chef als Konfliktmanager. Umgang
mit Konflikten als persdnliche Kompe-
tenz.



St. Galler Junior Fithrungsprogramm

Selbstmanagement und Personliche Leistung

Zuriick am
Arbeitsplatz

Durchfiihrungen

2026

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Nr. ACT3716 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 22.-24. April 2026, online
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 16.-17. September 2026, online

Nr. ACT3726 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 28.-30. September 2026, online
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 2.-3. Dezember 2026, online

Nr. ACT3736 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 25.-27. November 2026, online
2. Teil Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 15.-16. April 2027, online

Dauer: 3 Tage Online-Live, 08:30 -12.30
1 Tag Anwendung®
2 Tage Online-Live, 08:30 -12.30
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 4900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act37

Zielgruppe (w/m)
1. Fiihrungs-Nachwuchskréfte
High Potentials

Assistent:innen der Geschaftsleitung

HowN

Fachkrafte aus allen Bereichen, die
von ihren Vorgesetzten bewusst ge-
fordert werden.

Selbstmanagement und persdnliche
Leistung sind die zwei grossen Kompe-
tenzbereiche, in denen gerade jiingere
Flihrungs- und Fachkréfte immer wieder
Maoglichkeiten zur Verbesserung finden.
Wer hier die Optimierungspotenziale
sieht und nutzt, kann sich einen ent-
scheidenden Schritt nach vorne bewe-
gen. Durch Ihre Teilnahme an diesem
Programm verbessern Sie lhre personli-
che Wirkung, in folgenden Bereichen:

_ Aktive und wirkungsvolle Unterstiit-
zung der Chefin resp. des Chefs bei
Assistenzaufgaben

_ Fahigkeit zur eigenverantwortlichen
Abwicklung eines komplexen Auf-
trags

_ Fahigkeit, ein Problem ganzheitlich
zu analysieren

_ Kompetenz, ein iiberzeugendes Kon-
zept zu erarbeiten

_ Nachweis von Geschéaftssinn und
Geschaftstiichtigkeit

_ Nachweis von Fahigkeiten im Bereich
des Selbstmanagements

__ Selbstmotivation und Engagement
fiir das Unternehmen

_ Personliche Ziele im Einklang mit
Unternehmenszielen

_ Werte des Unternehmens, Verhal-
tenskodex und personliche Werte

__ Die Voraussetzungen fiir Wertschat-
zung und Freude an der Arbeit

_ Das personliche Verhalten gegeniiber
Kollegen und Chefs

_ Selbstbewusstsein und Selbstver-
trauen

_Initiative und Eigenverantwortung
_Vertrauen und Loyalitdt
_ Disziplin und Durchhaltevermdgen

__ Einsatzbereitschaft und Verantwor-
tung fiir Resultate

___ Erfahrung anderer einholen und
nutzen

_ Umgang mit hohen Erwartungen,
Stress, Zeitdruck

__ Probleme I6sen, Aufgaben anpacken:
Die Methodik

___ Entscheidungsmethodik: Wie Ent-
scheidungen gekonnt vorbereitet
werden

__ Prioritaten bilden: Wichtiges und
Dringliches zuerst

__ Wenn der Chef delegiert: Das Ver-
trauen rechtfertigen

_ Zeitmanagement: Umgang mit eige-
nen Zeitressourcen

_ Analysen erstellen, Vorschlage fiir
Handlungsbedarf ausarbeiten

_ Konzepte ausarbeiten, Lésungen
anbieten

_ Kompetenz beim Prasentieren

_ Kritik ernst nehmen und engagiert
darauf reagieren

__Néotige Verhaltensverdnderungen
erkennen und umsetzen
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Fiihrungsstil und Fiihrungsqualitat

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT4516 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 23.-26. Februar 2026, Brunnen
2.Teil  9.-12. Mérz 2026, Kéln
3. Teil Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll

Nr. ACT4526 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 27.-30. April 2026, K&In
2. Teil 22.-25. Juni 2026, Brunnen
3.Teil  Zuriick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll

Nr. ACT4536 3. Durchfiihrung 2026
1.Teil  6.-9.Juli 2026, Bregenz
2. Teil 21.-24. September 2026, Bregenz
3.Teil  Zuriick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll

Nr. ACT4546 4. Durchfiihrung 2026
1. Teil 14.-17. Sep. 2026, Lenzerheide
2. Teil 23.-26. November 2026, Stuttgart
3.Teil  Zuriick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll

Dauer: 4 + 4 Tage Seminar
1 Tag Anwendung*
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 8900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act45
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Zielgruppe (w/m)

Die Teilnehmenden wiinschen, ihre Art
der Fiihrung und ihre Verhaltensmuster
im Lichte der modernen Fiihrungs-
stil-Lehre zu hinterfragen, weiter zu
verstarken oder zu verdndern. Sie
wollen ihren Fiihrungsstil erleben, ihre
Flihrungskunst in unterschiedlichen
Situationen erweitern, um Mitarbeite-
rinnen und Mitarbeiter zu Spitzenleis-
tungen zu fiihren.

Erfolgreiche Flihrungskrafte horen nie
auf, an ihrer personliche Fiihrungs-
starke zu arbeiten. Gut fiihren ist eine
Herausforderung, die sich immer wie-
der von Neuem stellt. Gut fiihren ist
zugleich eine der wichtigsten Treiber
flr Erfolg und Arbeitszufriedenheit.
Was also braucht es, um die eigene
personliche Fiihrungskompetenz in ei-
ner Arbeitswelt voller Wandel, im «New
Work», immer wieder ein Stiick weiter
auszubauen? Dieses Seminar gibt die
Maoglichkeit, neues Flihrungswissen
anhand von Best Practices zu erlernen
und das eigene Flihrungsverhalten
weiter zu optimieren.

Fiihrungskompetenz als Lernprozess

Wer andere Menschen fiir gemeinsame
Ziele und ehrgeizige Resultate begeis-
tern will, braucht ein hohes Mass an
Fiihrungspersonlichkeit. Diese entsteht
im Wechselspiel zwischen Erfolg und
Misserfolg, denn Menschen sind und
tun oft nicht das, was man von Ihnen
gerne hatte.

_ Fuihrungsprozess als Lernprozess
___Lernen durch Erfahrung

__ Lernen von den Besten und Lernen
aus Fehlern

Unterschiedliche Fiihrungsstile fiir
unterschiedliche Fiihrungssituationen

Es gibt unterschiedliche Flihrungsstile.
Jeder ist in ganz spezifischen Konstel-
lationen richtig oder falsch, motivie-
rend oder frustrierend, erfolgreich oder
nicht. Die souverdne Fiihrungskraft
versteht es, den jeweils passenden
Flihrungsstil je nach Situation und
Personlichkeit des oder der Mitarbei-
tenden punkt genau zum Einsatz zu
bringen:

_Typologie der Fiihrungsstile

__Die Fahigkeit, den angewendeten
Fiihrungsstil situativ zu wechseln

_ Situativ fiihren als Kernkompetenz

__Agilitdt und Selbstorganisation
wollen, aber auch wirklich zulassen

Selbsterkenntnis und Gruppen-
bewertung

Das Wissen Uber Fiihrungsstil und Fiih-
rungsverhalten ist das eine. Etwas ganz
anderes ist es, dieses Wissen in Kdnnen
zu lberfiihren. Dazu braucht es Selbst-
erkenntnis. Es braucht Reflexion. Es
braucht Training.

_ Wie verhalte ich mich in der Gruppe?

_ Wie beteilige ich mich an der Grup-
pendynamik?

_ Wie ist mein Kommunikationsverhal-
ten beim Arbeiten im Team?

_ Welche Auspragungen zu meinem
Fiihrungsstil sind erkennbar?

_ Welcher Fiihrungsstil entspricht
meinem Naturell?

_ Welche anderen Fiihrungsstile kann
ich bei Bedarf ebenfalls einsetzen,
ohne an Authenzitat zu verlieren?

_ Wo sind meine Grenzen und wie um-
gehe ich daraus entstehende Unzu-
langlichkeiten?

_ Wie optimiere ich meine Wirkung als
Flihrungskraft?



Selbstfithrung. Resilienz. Leadership.

Zuriick am Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
Arbeitsplatz nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Stress abbauen

Eigenmotivation

__Die eigenen Motive und Antreiber _ Das personliche Stressprofil

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT3816 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 22.-24. April 2026, online
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3.Teil  25.-26. Juni 2026, St.Gallen

Nr. ACT3826 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 28.-30. September 2026, online
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 12.-13. November 2026, St.Gallen

Nr. ACT3836 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 25.-27. November 2026, online
2. Teil Zuriick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 11.-12. Marz 2027, St.Gallen

Dauer: 3 Tage Online-Live, 08:30 -12.30
1 Tag Anwendung®
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 4900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act38

Zielgruppe (w/m)

Flihrungskrafte, Projektverantwortliche,
Spezialist:innen und Fachkrafte

Nutzen
In diesem Seminar lernen Sie:

_Sich auf das Wichtige und Zielfiih-
rende zu konzentrieren

__ Mit den vorhandenen Zeitressourcen
auszukommen und mehr zu erreichen

_ Dank einer verbesserten Arbeits- und
Flihrungstechnik Stress abzubauen
und die Leistung ohne personliche
Uberbelastung zu erbringen

Selbstfiihrung, Resilienz, Leadership: Es
geht immer um ein zentrales Thema: Sich
selbst zum Wohle des Unternehmens
einbringen und dabei Freude, gesunde
Anspannung, Anerkennung und Erfolg zu
«erntens. Selbstflihrung ist die Basis des
erfolgreichen Managements. Um die per-
sonlichen Ressourcen, Kompetenzen und
Fahigkeiten mdglichst wirkungsvoll ein-
zusetzen, gibt es Techniken, Instrumente
und Methoden. Dabei diirfen auch die
personlichen Ziele nicht zu kurz kommen.

prifen, kennen und wirkungsvoll
nutzen

__Sich selbst motivieren, Freude an
Arbeit und Leistung verstarken

Personliche Vision, Karriereweg, Ziele

__ Die personliche Vision als Sinngebung
fir sich selbst finden

__Karriere ja oder nein: eine personliche
Entscheidung

_Ziele fiir sich selbst finden und
verankern

Selbsterkenntnis

__ Gute Selbstfiihrung beginnt bei der
Selbsterkenntnis

_ Das Persdnlichkeitsprofil: Starken
und Schwachen

Kommunikationsverhalten

_ Personliche Muster im Umgang mit
anderen

_ Sympathie und Durchsetzungsver-
mogen im Alltag

Zeitmanagement

_Zu viel Arbeit, zu wenig Zeit: Was tun
_ Wo sind die persdnlichen Zeitfallen?

__ Instrumente und Vorgehen beim
Zeitmanagement

_ Negativen Stress erkennen und
gezielt abbauen

_ Psychische Belastungen erkennen
und schrittweise auflésen

Produktivitiat und Wirkung

_Die Produktivitat des Kopfarbeiters

_ Personliche Produktivitatssteigerung:
Analyse, Planung, Umsetzung

Konflikte erkennen und abbauen

_ Konflikte als Hauptursache fiir
Stress, Unlust und Angst

_Konflikte erkennen, thematisieren
_ Konfliktmanagement und Konflikt-

Deeskalation

Personlicher Massnahmenplan

_ Mehr leisten mit weniger Stress

_ Mehr bewirken in der verfiigbaren
Zeit

_ Besser leben dank Freude und posi-
tiver Anspannung
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Fiihrung, Kommunikation, Auftreten

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT4616 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 22.-25. Juni 2026, Brunnen
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 16.-17. September 2026, online

Nr. ACT4626 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 21.-24. September 2026, Bregenz
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 2.-3. Dezember 2026, online

Nr. ACT4636 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 23.-26. November 2026, Stuttgart
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 15.-16. April 2027, online

Dauer: 4 Tage Prdasenz
1 Tag Anwendung*
2 Tage Online-Live, 08:30 -12.30
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 7500.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act46
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Zielgruppe (w/m)

Teilnehmende sind Fiihrungs- und Fach-
krafte:

___die sich in ihrem beruflichen Umfeld
auf gewinnende Weise durchsetzen
wollen

__die ihr eigenes Flihrungs- und Kom-
munikationsverhalten weiter optimie-
ren wollen

Erfolgreiche Fiihrungskrafte entwickeln
ihren Fiihrungsstil weiter und arbeiten
an Rhetorik, Gesprachsverhalten und
Auftreten. Das Programm bietet dazu
genau die richtige Mischung zwischen
Theorie-Input und praktischer Anwen-
dung. Sie lernen Methoden und Techni-
ken, die Ihre Wirkung als Fiihrungskraft
erheblich steigern.

Sie erleben sich selbst und andere Teil-
nehmenden in schwierigen Fiihrungs-
situationen. Sie trainieren Flihrungsstil,
Auftreten, Kommunikation und Fiih-
rungswirkung.

Leadership Exzellenz

Eigene Standortbestimmung

_Das integrierte Fiihrungskonzept

_ Methoden und Instrumente der
Fiihrung

__ Erkenntnisse der Fiihrungslehre

Personliche Fiithrungseffizienz

__ Die personlichen Ziele
__ Fiihren der eigenen Person
_ Muster des eigenen Fiihrungsver-

haltens

Resultatorientierte Mitarbeiterfiihrung

_ Was starke Motivatoren auszeichnet
_ Wie Werte als Leitplanken wirken
_ Warum richtiges Delegieren so

wichtig ist

Teambildung

___Auf die richtigen Mitarbeiter setzen
___Analyse von Stdrken und Schwéchen

__Teams bilden

Fithrungsstil

__ Die unterschiedlichen Fiihrungsstile
__Situativ richtig fiihren

__ Der persdnliche Fiihrungsstil

__ Professionelle Fiihrung eines Teams

_ Mitarbeiter-Zufriedenheit

_ Meine Stérken als Fiihrungskraft

__ Uber welche Kompetenzen im Be-
reich der Fiihrung und des Fiihrungs-
verhaltens verfiige ich bereits?

_ Welche Kompetenzen kann ich durch
gezieltes Training weiter entwickeln
oder neu aufbauen?

Soziale Kompetenz

__Die souverdne Fiihrungspersén-
lichkeit

__ Wie kann ich mehr Wirkung ent-
falten?

___ Wie kann ich andere fiir Ziele und
Wege gewinnen?

Kommunikation

__ Die Kunst, zu sagen was man meint
_ Wirkung auf andere erzielen

_ Mitarbeitergesprache

Konflikt-Management

_Typische Konfliktsituationen
__ Der eigene Umgang mit Konflikten

__ Strategien der Konfliktlésung

Auftreten

_ Selbstbewusst auftreten
_Souveran wirken

_ Fiihrungskompetenz ausstrahlen



Team-Management im Internationalen

Unternehmen

Teams aufbauen, motivieren, coachen, zu gemeinsamen Erfolgen fiihren

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACTO516 1. Durchfiihrung 2026
1.Teil  9.-11. Mérz 2026 KdIn
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 16.-17. September 2026, online

Nr. ACTO526 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 15.-17. Juni 2026, Bregenz
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 16.-17. September 2026, online

Nr. ACTO536 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 28.-30. September 2026, Stuttgart
2. Teil Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 2.-3. Dezember 2026, online

Dauer: 3 Tage Prasenz
1 Tag Anwendung®
2 Tage Online-Live, 08:30 -12.30
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 7900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act05

Zielgruppe (w/m)
1. Internationale Flihrungskrafte

2. Bereichsleiter mit Teamverant-
wortung

3. Projektverantwortliche in globalen
Organisationen

Aufbau

Teil 1: Hochleistungsteams aufbauen
und flhren. 3 Tage.

Teil 2: Anwendung im eigenen Unter-
nehmen. Impulse aus dem Se-
minar selbst anwenden.

Teil 3: Internationales Teammanage-
ment optimieren. 2 Tage Online-
Live-Seminar, 08.30 bis 12.30.

Um Teams erfolgreich zu fiihren, braucht
es Kompetenzen im Aufbau und Fiihrung
von Hochleistungsteams, aber auch mo-
dernes Flihrungsverstandnis. Mitarbei-
tende sollen Verantwortung iibernehmen
und sich aktiv einbringen. Statt hierar-
chischer Kontrolle soll Kommunikation
auf Augenhohe, Feedbackkultur und ge-
meinsame Zielorientierung im Vorder-
grund sein. Moderne Fiihrung soll Teams

zur Selbstorganisation befahigen. Dies
fordert nachhaltige Leistung durch Sinn,
Orientierung und personliche Entwick-
lungsperspektiven. Die Teamleiter Wei-
terbildung der St. Gallen Business School
setzt genau hier an. Es befdhigt Fih-
rungskrafte, nationale und internationale
Teams zielgerichtet zu entwickeln, kultu-
relle Vielfalt als Starke zu nutzen und
moderne Coaching-Ansatze wirkungsvoll
einzusetzen. Im Mittelpunkt stehen drei
zentrale Handlungsfelder: der Aufbau
von Hochleistungsteams, die Umsetzung
der vermittelten Prinzipien im eigenen
Verantwortungsbereich sowie die Opti-
mierung des internationalen Teamma-
nagements.

Grundlagen moderner Teamfiihrung

__ Selbstverstandnis und Rolle des
Teamleiters

_Das neue Fiihrungsverstandnis im
globalen Kontext

Hochleistungsteams entwickeln

_ Erfolgsfaktoren leistungsstarker
Teams

_ Phasen der Teamentwicklung aktiv
gestalten

Coaching-Kompetenz fiir Fiihrungs-
krafte

_ Coaching als Fiihrungsinstrument

Interkulturelle Kommunikation und
Fithrung

_ Kulturmodelle und kulturelle Intelli-
genz

__Konfliktmanagement in internatio-
nalen Teams

Personliche Fiihrungsentwicklung

_ Eigene Fiihrungsstéarken gezielt
ausbauen

_ Authentizitat und Wirkung als
Filihrungskraft

Virtuelle und hybride Teams fiihren

_ Erfolgsfaktoren virtueller Zusam-
menarbeit

__ Motivation und Teamgeist auf
Distanz fordern

Strategisches Teammanagement

__Teamziele mit Unternehmenszielen
verkniipfen

_Rollen, Prozesse und Verantwortun-
gen kldren

Change und Transformation begleiten

_Teams durch Veranderung flihren

_Resilienz und psychologische Sicher-
heit starken

_Agilitat im Fihrungsalltag verankern
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Personliche Durchsetzungskraft

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT5116 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 9.-11. Mérz 2026, Stuttgart
2.Teil  27.-30. April 2026, Berlin
3. Teil Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll

Nr. ACT5126 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 18.-20. Mai 2026, Bregenz
2. Teil 14.-17. September 2026, St.Gallen
3.Teil  Zuriick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll

Nr. ACT5136 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 14.-16. September 2026, Brunnen
2.Teil  30. Nov.-3. Dez., 2026, Stuttgart
3.Teil  Zuriick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll

Nr. ACT5146 4. Durchfiihrung 2026
1. Teil 9.-11. November 2026, Ziirich
2. Teil 12.-15. April 2027, Vitznau
3.Teil  Zuriick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll

Dauer: 3 + 4 Tage Seminar
1 Tag Anwendung*
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr*: CHF 8 900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act51

68 St.Gallen Business School

Zielgruppe (w/m)

Teilnehmende sind Fiihrungskrafte, Spe-
zialisten und Leistungstradger, die neue
Kompetenzen erlernen wollen, um ihre
Wirkung als Kollege, Mitarbeiter oder
Chef weiter ausbauen. Sie wollen ihre
persdnliche Wirkung starken, souveran
auftreten und sich in anspruchsvollen
Gesprachs- und Verhandlungssituatio-
nen erfolgreich durchsetzen.

Im ersten Teil des Programms erleben
Sie, wie |hre Prasenz wirkt und wie Sie
diese gezielt starken. Sie arbeiten an
Kérpersprache, Stimme und Ausdruck,
reflektieren lhr Fiihrungsbild und trai-
nieren den souverdanen Auftritt in her-
ausfordernden Situationen.

In Teil 2 lernen Sie, zu verhandeln. Zum
einen als Win-Win-Erfolg. Zum anderen
aber auch, um eigene Interessen durch-
zusetzen. Sie lernen, lhre Interessen
uberzeugend und standfest zu vertreten.
Sie analysieren typische Verhandlungs-
situationen, trainieren Taktiken und
Strategien und liben den professionellen
Umgang mit Widerstand und Macht-
spielen.

Selbstmanagement

Dank selbstbewusstem Auftreten die
Fiihrungskompetenz unterstreichen,
auch in herausfordernden Situationen:

_ Selbstbild vs. Fremdbild: Wie wir
wirken und wie wir wirken wollen

_ Klar, authentisch, liberzeugend kom-
munizieren

__ Emotionale Intelligenz und situatives
Auftreten

_ Stéarken erkennen und gezielt ein-
setzen

Korpersprache und Prasenz

Die nonverbale Kommunikation spricht
oft lauter als Worte. Eine aufrechte Hal-
tung, direkter Blickkontakt und kontrol-
lierte Gestik vermitteln Selbstbewusst-
sein und Entschlossenheit. Prasenz be-
deutet, im Moment da zu sein - auf-
merksam, konzentriert und klar.

Sprachstil und Ausdruckskraft

Flihrungskrafte, die pragnant formulie-
ren und liberzeugend argumentieren,
werden ernst genommen. Tonfall, Wort-
wahl und Sprechtempo sollten zur Situ-
ation und zum Gegeniiber passen.

Emotionale Selbstkontrolle

Glaubwiirdige Fiihrungspersonlichkeiten
bewahren in Stresssituationen Ruhe.
Wer seine Emotionen steuern kann,
wirkt stabil und vertrauenswiirdig. Das

bedeutet nicht, Gefiihle zu unterdrii-
cken, sondern sie bewusst zu zeigen, wo
es angebracht ist.

Authentizitit und Werteorientierung

Menschen folgen Personlichkeiten,
nicht Rollen. Wer als Flihrungskraft au-
thentisch bleibt und klare Werte vertritt,
erzeugt echte Bindung. Ehrlichkeit, Ver-
lasslichkeit und ein klares inneres Leit-
bild schaffen Orientierung.

Aktives Zuhoren und Empathie

Wer wirklich zuhort, erkennt die Inter-
essen hinter den Positionen. Das schafft
Vertrauen und eroffnet Spielrdume fiir
kreative Losungen. Empathie bedeutet
nicht Nachgiebigkeit, sondern takti-
sches Verstehen. So lassen sich Ge-
sprachspartner lenken, ohne dass sie
sich unter Druck gesetzt flihlen - ein
Schliissel zum Verhandlungsgewinn.

Standfestigkeit mit oder ohne
diplomatischem Geschick

In kritischen Momenten ist es entschei-
dend, hoflich, aber bestimmt aufzutre-
ten. Die Kunst liegt darin, klare Grenzen
zu setzen, ohne die Beziehung zu belas-
ten. Wer Widerstand zeigt, aber gleich-
zeitig Anschlussfahigkeit bewahrt, ver-
handelt nicht nur erfolgreich - er starkt
auch langfristig seine Position und Re-
putation. Was tun, wenn win-win nicht
mdglich ist und Diplomatie nicht aus-
reicht?



Zuriick am

Arbeitsplatz

Seminar plus Vertiefung
und Anwendung

Das Besondere an den ZAP-Seminaren:

Optimaler Transfernutzen durch
Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Wissen.
Anwenden.
Vertiefen.

Leistungsbestandteile

- Management-Seminar
in Présenz oder Online-Live

- Zuriick am Arbeitsplatz
Monatsmodul zum Selbstlernen,
Zeitaufwand 1 Tag
Lernprotokoll: Was habe ich gelernt,
was will ich umsetzen?

- 2-Tages-Seminar in St. Gallen
Zur Vertiefung und Anwendung des Erlernten

sgbs.ch/zap

Kommunikation

Kurzbeschreibung und Dauer

Fiihrungs- & Kommunikations-Kompetenz 70

Mitarbeiter, Teams, ganze Abteilungen und Bereiche sollen so gefiihrt werden, dass hohe Leistung bei hoher Motivation
dauerhaft erreicht wird. 3 + 1 + 2 Tage.

Rhetorik und Verhandlungstraining fiir Fiihrungskrafte 71
Dieses Seminar gibt lhnen die Gelegenheit, die eigene Rhetorik-Kompetenz zu priifen und erheblich weiter zu verbessern.
4+ 1+ 3 Tage.

Erfolgreiche Kommunikation 72

Das Seminar «Erfolgreiche Kommunikation» hilft, die personliche Kommunikationswirkung nach innen und aussen zu
steigern. 4 + 1 + 3 Tage.

Verhandlungsfiihrung und Kommunikationstraining 73
Trainingsseminar: Die Kunst der Verhandlungsfiihrung. Die Fahigkeit zur gewinnenden Kommunikation. 4 + 1 + 3 Tage.

Gutes Auftreten. Gekonntes Team-Management. 74
Die personliche Wirkung erkennen und dank Trainings optimieren. Teams wirkungsvoll fiihren, auch remote und inter-

national. Zuerst Seminar, dann 1 Tag ZAP Zuriick am Arbeitsplatz, dann 2 Tage Vertiefung und Anwendungs-Seminar

(online).



Flihrungs- & Kommunikations-Kompetenz

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT3616 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 2.-4. Februar 2026, Berlin
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3.Teil  25.-26. Juni 2026, St.Gallen

Nr. ACT3626 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 23.-25. Méarz 2026, Bregenz
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 25.-26. Juni 2026, St.Gallen

Nr. ACT3636 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 29. Juni-1. Juli 2026, Bregenz
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 12.-13. November 2026, St.Gallen

Nr. ACT3646 4. Durchfiihrung 2026
1. Teil 5.-7. Oktober 2026, St.Gallen
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 12.-13. November 2026, St.Gallen

Dauer: 3 Tage Seminar
1 Tag Anwendung*
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 7900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act36
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Zielgruppe (w/m)

Das Seminar richtet sich an Flihrungs-
krafte mit Verantwortung fiir die resul-
tatorientierte Flihrung von bedeuten-
den Bereichen und Abteilungen des
Unternehmens.

Die Suche nach der «richtigen» Fiihrung
ist eine permanente Aufgabe fiir Fiih-
rungskrafte mit umfassender Verant-
wortung. Ein wertvoller Navigator dazu
ist das im Seminar vorgestellte Fiih-
rungsmodell. Es bietet Orientierung.
Schafft Ubersicht. Gibt Handlungsan-
leitungen fiir eine ganzheitliche Fiih-
rung. Und basiert auf Erkenntnissen,
die seit vielen Jahren erfolgreich in der
Praxis angewendet und laufend verfei-
nert und weiterentwickelt werden. Die-
ses Fihrungsseminar verdichtet Be-
wahrtes und Neues und zeigt, wie Fiih-
rungskrafte ihre Effektivitat dank Lea-
dership und Fihrung optimieren.

Richtung vorgeben

Fiihrungsverhalten

Mitarbeiter wollen Orientierung, wollen
wissen, wohin die Reise geht, welche
Richtung einzuschlagen ist. Nur so
konnen sie den von ihnen erwarteten
Beitrag leisten.

Klare Leitplanken vorgeben, oberste
Ziele umsetzen

Vision, Mission, Werte und Richtung
missen in prazise Zielvorgaben fiir die
Gesamtorganisation miinden. Fiir diese
obersten Ziele sind Akzeptanz und En-
gagement quer durch die ganze Orga-
nisation zu schaffen - eine Aufgabe,
die eine grosse Herausforderung ist,
wenn Wandel angesagt und Altbewahr-
tes und Liebgewonnenes verandert
werden.

Fiihrungsphilosophie und
Fithrungsstil

Das Verstandnis von Flihrung variiert,
die Bandbreite ist sehr gross. Von «au-
toritdr mit Zielvorgabe und Kontrolle»
bis «selbstorganisierend mit Hand-
lungsautonomie im Rahmen vereinbar-
ter Zielen. Kein Fiihrungsstil ist richtig
oder falsch. Wichtig ist, dass er situa-
tiv angepasst wird und authentisch ist.
Die eigene Flihrungsphilosophie, die
Personlichkeit von Flihrungskraft und
Mitarbeitern und die jeweilige Situa-
tion sind zentrale Parameter.

Im Geschaftsalltag entscheidet das
Verhalten, nicht das Konzept. Wie wird
kommuniziert? Wie motiviert oder de-
motiviert? Wie ist der Umgang mit
Konflikten? Herrschen Vertrauen oder
Misstrauen? Teamgeist oder Einzelgan-
gertum? Gibt es das gute Beispiel? Wie
ist der Umgang mit Fehlern? Werden
Erfahrungen geteilt? Und wie erfolgt
berechtigte Kritik?

Einsatz geeigneter Fiihrungs-
methoden

Fiihrungsmethoden sind Hilfsmittel.
Werkzeuge fiir Manager. Sie sollen
helfen, Effektivitat und Effizienz zu
steigern. Falsch eingesetzt férdern sie
statt Leistung nur die Biirokratie. Rich-
tig angewendet steigern sie den Wir-
kungsgrad der Fiihrungskraft, seiner
Mitarbeiter und seines Management
Teams.

Die eigene Fiihrungspersonlichkeit

Wer Kollegen, Chefs, Mitarbeitende,
Lieferanten, Partner oder Kunden iiber-
zeugen will, braucht Kompetenzen im
Bereich der eigenen Fiihrungsperson-
lichkeit. Sie lernen, Ihr Gegenliber rich-
tig einzuschatzen. Dies erlaubt lhnen,
durch Gesprach und Kommunikations-
verhalten gezielt zu fiihren und jene
Wirkung zu erzielen, die letztlich den
Erfolg verspricht.



Rhetorik und Verhandlungstechnik

fur Fuihrungskrafte

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT4716 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 27.-30. April 2026, Berlin
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 18.-20. Mai 2026, Bregenz

Nr. ACT4726 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 14.-17. September 2026, St.Gallen
2. Teil Zuriick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 9.-11. November 2026, Ziirich

Nr. ACT4736 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 30. Nov. - 3. Dez. 2026, Stuttgart
2. Teil Zuriick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 22.-24. Februar 2027, Stuttgart

Dauer: 4 Tage Seminar
1 Tag Anwendung®
3 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 7900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act47

Zielgruppe (w/m)
Leistungstrdger:innen, die

_ Gespréchspartner aus dem Unter-
nehmen motivieren, liberzeugen,
anspornen, aber auch kontrollieren
und zu Effektivitdt ermuntern

_Kunden, Geschaftspartner oder Lie-
feranten in Vertragsverhandlungen,
Vereinbarungen oder im laufenden
Geschaftsalltag positiv stimmen und
flir eigene Ziele gewinnen miissen.

Wer gut flihren will, muss gut kommuni-
zieren. Dazu gehort, andere von eigenen
Gedanken und |deen zu lberzeugen und
dank rhetorischer Kompetenz ein Ja' zu
bewirken. Wenn mdglich, ein echtes Ja,
mit dem guten Gefiihl, den anderen nicht
manipuliert oder mit Druck, sondern aus
echter Uberzeugung fiir die eigenen Ziele
gewonnen zu haben. Ein Ja, aus dem Mo-
tivation, Freude, Respekt und Begeiste-
rung fiir gemeinsame Ziel entspringt.
Dieses Seminar gibt Ihnen die Gelegen-
heit, die eigene Rhetorik-Kompetenz zu
prifen und erheblich weiter zu verbes-
sern.

Prinzipien guter Rhetorik

__ Ziele und Instrumente guter
Rhetorik

__ Beispiele und Best Practices
_ Was mit guter Rhetorik erreicht wer-

den kann

Die eigene Rhetorik-Kompetenz

_Sich selbst als Redner kennenlernen
_ Wie kommuniziere ich?

_Starken herausarbeiten, Schwichen
umlaufen

Personliche Verbesserungsziele

_ Gespréachssituationen mit beson-
derer Bedeutung

_ Fiihrungssituationen, bei denen Rhe-
torik wichtig ist

_Verhandlungssituationen, bei denen
rhetorische Kompetenz unerldsslich
ist

___Maéglichkeiten flir Motivation dank
richtiger Gesprachsfiihrung

Kritisieren, ohne zu verletzen

_ Rhetorik des anspornenden
Kritisierens

_Verédnderungen einfordern, ohne zu
verletzen

_ Nein sagen, ohne in Konfrontation zu
gehen

Eigene Interessen in Verhandlungs-
situationen wahren

_ Eigene Interessen auf sympathische
Art vertreten

__ Eigene Ziele in Verhandlungen
schrittweise erreichen

_ Verhandlungs-Kompetenz fiir Ge-
sprache mit Kunden und Lieferanten

Schlagfertig reagieren

_ Mit subtilen Unterstellungen
souveran umgehen

___Bei sachlichen Angriffen argumen-
tativ kontern

__ Bei personlichen Angriffen schlag-
fertig reagieren

_ Grenzen ziehen, sich wo nétig durch-
setzen

In Tischreden wirken

_ Vorbereiten einer kurzen Rede
_ Gewollte Botschaften platzieren
_ Sympathie und Anerkennung

gewinnen

Reden und Vortrage

__Reden vor grosserer Gruppe

_ Starken heute, Verbesserungs-
Potenziale

_ Erkenntnis, Training
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Erfolgreiche Kommunikation

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT4816 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 27.-30. April 2026, Berlin
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 18.-20. Mai 2026, Bregenz

Nr. ACT4826 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 14.-17. September 2026, St.Gallen
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 9.-11. November 2026, Ziirich

Nr. ACT4836 3. Durchfiihrung 2026
1.Teil  30. Nov.-3. Dez. 2026, Stuttgart
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 22.-24. Februar 2027, Stuttgart

Dauer: 4 Tage Seminar
1 Tag Anwendung*
3 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 8900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act48
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Zielgruppe (w/m)

Teilnehmende sind Fiihrungskrafte, deren
Kommunikationskompetenz fiir das Un-
ternehmen von grosser Wichtigkeit ist,
wie z. B. Leiter/innen von Geschaftsfel-
dern, Business Units und Profit Centers,
Verantwortliche fiir Bereiche, Abteilun-
gen oder Teams. Das Seminar richtet
sich auch an Spezialisten, interne
Dienstleister sowie Kommunikations-
und Verkaufs-Verantwortliche.

Nutzen

In diesem Programm wird die Kommuni-
kations-Aufgabe von Flihrungskraften
praxisnah dargestellt. Die Teilnehmenden
lernen ihre Kommunikation nach innen
und aussen bewusst zu gestalten. Sie
lernen, kompetent mit Medien umzuge-
hen und die Firma in wichtigen Situatio-
nen uberzeugend zu reprdsentieren.

Erfolgreiche Flihrungskrafte sind starke
Kommunikatoren. Sie plazieren sorgfal-
tig ausgewahlte, prazise Botschaften.
An die richtige Zielgruppe. Zur rechten
Zeit. Uber das geeignete Medium. Das
Seminar «Erfolgreiche Kommunikation»
hilft, die personliche Kommunikations-

wirkung zu steigern und die Vorausset-
zungen fiir gezielte Wirkung nach in-
nen und aussen zu schaffen.

Wirkungsvoll kommunizieren

Die Gesetzmassigkeiten einer wirkungs-
vollen Kommunikation nach innen und
aussen. Der personliche Kommunikati-
onsstil. Grosse Kommunikatoren und
was wir von ihnen lernen kdnnen.

Kommunikationsaufgaben

Kommunikation als umfassendes Instru-
ment, Ziele zu erreichen. Integrierte
Kommunikation - die zentrale Manage-
ment-Aufgabe. Das Navigationssystem
der Kommunikation.

Vortrage, Reden, kurze Repliken

Aufbau, Gestaltung und Durchfiihrung
einer Rede und eines Vortrags. Drama-
turgie. Bewusst gewahlte Rhetorik.
Wege zu Aufmerksamkeit, Spannung
und Akzeptanz. Sympathie.

Wandel und Verédnderungen
kommunizieren

Strategischer Wandel und notwendige
Veranderungen nach innen kommuni-
zieren. Erfolge und positive Entwicklun-
gen verstarken. Fiihren durch Kommu-
nikation.

Gezielte Botschaften iiber Medien

Den Umgang mit Medien trainieren. Bot-
schaften prazise auswahlen und gezielt
verbreiten. Personal Branding - die Fiih-
rungskraft als Marke. Pflege des person-
lichen Images. Interne Kommunikations-
prozesse Kommunikationsprozesse orga-
nisieren. Aufgaben, Kompetenzen und
Verantwortlichkeiten festlegen.

Training

Im Verlauf des Seminars wenden Sie
das erworbene Wissen laufend in
Form von Rollenspielen an. Dabei
werden typische Situationen aus der
Unternehmenspraxis, neutralisiert
und verfremdet, analysiert und aus-
gewertet. Typische Kommunikati-
onsprobleme und «Verstandnis-Fal-
lem, die im Beruf und privat immer
wieder Probleme bereiten, werden
mit Hilfe von Kommunikationsmo-
dellen erfasst und dargestellt. Auf
dieser Grundlage werden Muster
analysiert und bewusst gemacht.
Verdanderungsmaglichkeiten kdnnen
erkannt und erprobt werden. Die Fa-
higkeit zu wertschatzendem Feed-
back sowie zur Metakommunikation
uber die Art und Weise des zwi-
schenmenschlichen Umgangs wird
trainiert und gefdrdert.



Verhandlungsfiihrung und
Kommunikationstraining

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen
2026

Nr. ACT4916 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 27.-30. April 2026, Berlin
2. Teil Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 18.-20. Mai 2026, Bregenz

Nr. ACT4926 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 14.-17. September 2026, St.Gallen
2. Teil Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 9.-11. November 2026, Ziirich

Dauer: 4 Tage Seminar
1 Tag Anwendung*
3 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 8900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act49

Zielgruppe (w/m)

Teilnehmende sind Flihrungskrafte,
Spezialisten und Leistungstrager aus al-
len Bereichen, die ihre Verhandlungs-
Kompetenz steigern und ihr Gesprachs-
verhalten in speziellen Situationen durch
Training mit Feedback verbessern wollen.

Durch die Teilnahme an diesem
Programm bauen die Teilnehmenden

2 entscheidende Kompetenzen weiter
aus: Die Kunst der Verhandlungsfiih-
rung und die Fahigkeit zu einer gewin-
nenden Kommunikation.

Teil 1: Verhandlungsfiihrung

Die Kunst des Verhandelns ist es, eigene
Ziele bestmdglich zu erreichen und ei-
gene Interessen hart, aber fair durchzu-
setzen. Dabei kennen wirklich gute Ver-
handlungen meist zwei Sieger: Die Ver-
handlungspartner bekennen sich ab-
schliessend zu einem Ergebnis, mit dem
beide zufrieden sein konnen. Nicht sel-
ten hdngt der Erfolg eines Unterneh-
mens entscheidend von der Qualitdt des
Verhandelns mit Kunden, Lieferanten
und Geschaftspartnern ab. Im ersten
Teil dieses Programms erfahren Sie,
welche Gesetzmassigkeiten fiir erfolg-
reiches Verhandeln und Verhandlungs-
flhrung Sie verstarkt einsetzen konnen,
um lhre Verhandlungsziele noch besser
zu erreichen.

_Techniken, Strategien und Taktiken
des Verhandelns

_ Gesetzmassigkeiten und Prinzipien
der Verhandlungsfiihrung

_ Der persdnliche Verhandlungsstil -
Starken und Schwachen

_Vorbereitung, Zielsetzung, geplante
Taktik

__ Argumentations- und Uberzeugungs-
phase

_ Einwandbehandlung
_ Preisverhandlungen
_ Abschlusstechniken

__ Nachbereitung

Teil 2: Kommunikation, Rhetorik

Ein gutes Gesprédch schafft gegenseiti-
ges Verstandnis. Es schafft Achtung

und Respekt. Es erzeugt Vertrauen.
Uberzeugende Gesprichsfiihrung ist das
«Werkzeugn fiir ein gutes Gesprach,
geht es doch darum,

_ Gesetzmassigkeiten der Kommuni-
kation zu kennen und anwenden zu
kdnnen,

__andere fiir eigene Anliegen zu sensi-
bilisieren,

_ Mitarbeiter, Kollegen und Chefs von
der eigenen Meinung zu Uberzeugen,

__ Motivation fiir engagiertes Handeln
zu bewirken.

Uberzeugende Gesprichsfiihrung sucht

primar nach der win-win-Situation. Zu-
satzlich zu einer guten Rhetorik braucht
es dazu ein hohes Mass an Empathie, an
Einfliihlungsvermdgen.

Die Gesetze der Kommunikation
und Rhetorik

__ Welche Gesetze und Wirkungsme-
chanismen miissen beriicksichtigt
werden, um die Sprache als wichti-
ges Instrument des Managements
einsetzen zu konnen?

_ Welche Fahigkeiten braucht ein
uberzeugender Redner?

_ Welche Instrumente stehen zur
Verfligung, um eine Verhartung und
Eskalierung im Gesprach zu vermei-
den und eine win-win-orientierte
Gesprachsfiihrung anzuwenden?

_ Warum eine ldsungsorientierte
Gesprachsfiihrung einem nur auf
Hierarchie und Machtanspruch ba-
sierenden Umgang mit Mitarbeitern
und Kollegen uberlegen ist

Training

Wissen alleine bringt Sie noch nicht
weiter. Was es braucht, ist ein Trai-
ning dieser Erkenntnisse. Die Teil-
nehmenden werden jene Gesprachs-
situationen uben, die fiir sie im
Geschaftsalltag besonders wichtig
sind.
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Gutes Auftreten.

Gekonntes Team-Management.

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT5016 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 23.-25. Mérz 2026, Berlin
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 16.-17. September 2026, online

Nr. ACT5026 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 15.-17. Juni 2026, Ziirich
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 16.-17. September 2026, online

Nr. ACT5036 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 28.-30. September 2026, Stuttgart
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 2.-3. Dezember 2026, online

Dauer: 3 Tage Prasenz
1 Tag Anwendung*
2 Tage Online-Live, 08:30 -12.30
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 7900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act50
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Zielgruppe (w/m)

Dieses Programm richtet sich an Fiih-
rungskrafte und erfahrene Managerin-
nen und Manager, die bereits ein ge-
hobenes Flihrungsteam leiten und ihre
Kompetenzen im Bereich der Teamfiih-
rung weiterentwickeln méchten. Im
Zentrum stehen praxisnahe Strategien
flr die Steuerung von High-Perfor-
mance-Teams sowie der gezielte Aus-
bau von Leadership-Kompetenzen fiir
die eigene Flihrungsaufgabe.

Die Teilnehmenden vertiefen ihr Ver-
standnis fiir erfolgreiches Auftreten
und gekonnte Teamfiihrung:

_ Wie kann ich meine personliche
Wirkung als Fiihrungskraft weiter
ausbauen?

_ Wie stérke ich Vertrauen, fordere
Eigenverantwortung und schaffe
eine konstruktive Feedback-Kultur?
Im Fokus stehen moderne Fiihrungs-
ansatze, Motivation und Kommuni-
kation auf Augenhohe

Im zweiten Teil liegt der Schwerpunkt
auf internationalem Team Manage-
ment: Wie gelingt Zusammenarbeit
tiber Kulturen hinweg? Vermittelt wer-
den interkulturelle Kompetenzen, der
Umgang mit virtuellen Teams, sowie
Strategien fiir Flihrung auf Distanz und
in globalen Kontexten.

Teil 1: Uberzeugend auftreten

Wie Menschen wirken

— Ausstrahlung und Wirkung: Wie
entstehen sie?

___ Erster Eindruck und nachhaltige
Wertschatzung einer Personlichkeit

_ Wirkungs-Typologie

Mein personliches Image

_ Eigenbild und Fremdbild

_ Welche personlichen Starken im
Auftreten sollte ich besser nutzen?

Kommunikations-Training

__Rollenspiele zum Verhalten,
Auftreten und Wirken

_ Auswertung und Diskussion von
Videoaufnahmen

_ Konkrete Verbesserungs-Vorschlage

Teil 2: Gekonntes Team-Management

High Performance Teams steuern

Wie werden dank gekonntem Team
Management

___unternehmerisches Denken geférdert
__Verantwortung libertragen
__ Eigeninitiative gestarkt und

__eine Kultur der Mitgestaltung im
Team etabliert?

Coach und Sparringpartner

Der Rolle der Fiihrungskraft als Coach
und Sparringspartner:

Wirksamkeit der Fiihrung ausbauen

Die Teilnehmenden reflektieren ihre
eigene Fiihrungsrolle und entwickeln
konkrete Handlungskonzepte fiir ihren
Fiihrungsalltag. Ziel ist es, die Wirksam-
keit der eigenen Flihrung zu starken und
das Zusammenspiel im Management-
Team nachhaltig zu verbessern.

Internationale Teams fiihren

Ein zusatzlicher Schwerpunkt ist das
internationale Team-Management -
mit Fokus auf interkulturelle Fiihrung,
virtuelle Zusammenarbeit und globale
Kommunikationsstrategien.



Zuriick am

Arbeitsplatz

Seminar plus Vertiefung
und Anwendung

Das Besondere an den ZAP-Seminaren:

Optimaler Transfernutzen durch
Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Wissen.
Anwenden.
Vertiefen.

Leistungsbestandteile

- Management-Seminar
in Présenz oder Online-Live

- Zuriick am Arbeitsplatz
Monatsmodul zum Selbstlernen,
Zeitaufwand 1 Tag
Lernprotokoll: Was habe ich gelernt,
was will ich umsetzen?

- 2-Tages-Seminar in St. Gallen
Zur Vertiefung und Anwendung des Erlernten

sgbs.ch/zap

Finanzielle Fuhrung

Kurzbeschreibung und Dauer

Finanzielle Fiihrung und Controlling

Die finanzielle Flihrungsaufgabe wahrnehmen, fiir Fiihrungskrafte ausserhalb der Finanz- oder Controllingabteilung.

3 Tage online + 1 + 2 Tage.

Finanzmanagement und finanzielle Entscheidungen

Uberdurchschnittliche Rentabilitat, rentables Wachstum und eine gesunde Finanzlage mit nachhaltiger Wertsteigerung.

4+ 1+ 2Tage.

Executive Finanzmanagement Programm

Dieses Programm richtet sich an Verantwortliche fiir den wirtschaftlichen Erfolg des Unternehmens oder bedeutender Teilbereiche.
3 + 3 (online) + 1 + 2 Tage.

Corporate Performance: Finanzielle Ziele erreichen

Jede Fiihrungskraft muss einen Beitrag zum finanziellen Wohlergehen des Unternehmens leisten. Die Steuerung der Performance ist
somit eine wichtige Fiihrungsaufgabe, um finanzielle Ziele bestmdglich zu erreichen. 3 + 3 (online) + 1 + 2 Tage.

Finanzielle Entscheidungen richtig treffen

Fiir Fiihrungskrafte aus allen Executive-Bereichen, die Entscheidungen treffen miissen, um die finanzielle Ertragskraft und finanzielle
Stabilitdt des Unternehmens sicher zu stellen. 4 + 1 + 2 Tage.

St. Galler Controlling Weiterbildung

Wie fiihrt man als Nicht-Experte des Finanzwesens die finanziellen Aspekte der eigenen Managementaufgabe? Welche Kennzahlen
und Instrumente braucht es? 3 + 1 + 2 Tage.

Die finanzielle Ergebnisverantwortung der Fithrungskraft

Ergebnisverbesserung und Profitabilitdts-Steigerung. Wie wird aus einem normal rentierenden Unternehmen eine Ertragsperle?
4+ 1+ 2Tage.

Risikomanagement fiir Fiihrungskrafte

Wohin soll sich das Unternehmen resultatméssig bewegen? Was begeistert und motiviert die dafiir verantwortlichen Fiihrungskrafte
wirklich? Mit welchen Impulsen kann ich deren Denken und Handeln auf diese Begeisterung und damit das gewollte Resultat len-
ken? 4 + 1 + 2 Tage.

St. Galler Finanz & Controlling Programm

Der Lehrgang eignet sich zur kompakten und praxisnahen Grundlagen-Vermittlung, aber auch zur Auffrischung und Aktualisierung
des bestehenden Wissens. 3 Tage (online) + 1 + 2 Tage.

Den Unternehmenswert steigern

Eine nachhaltige und gute Management Leistung soll sich letztlich auch in einer Steigerung des Unternehmenswerts zeigen.

3+ 1+ 2Tage.

Investieren in Startup’s

Das Programm eignet sich fiir alle Entscheidungs- und Leistungstréger, die fiir Startup's zustandig sind und/oder in Startup's
investieren. 4 + 3 + 1 + 2 Tage.

Kapitaleinsatz optimieren. Wachstum finanzieren.

Den Kapitaleinsatz im Unternehmen optimieren, Wachstum finanzieren und die ,Kriegskasse" des Unternehmens optimal nutzen.
4+ 1+ 2Tage.
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Finanzielle Fiihrung und Controlling

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT6816 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 29. Juni-1. Juli 2026, online
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3.Teil  9.-10. November 2026, St.Gallen

Nr. ACT6826 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 2.-4. Dezember 2026, online
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 8.-9. Mérz 2027, St.Gallen

Dauer: 3 Tage Online-Live, 08:30 -12.30
1 Tag Anwendung*
2 Tage Vertiefung

*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 5500.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act68
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Zielgruppe (w/m)

1. Fiihrungskrafte mit Budgetver-
antwortung.

2. Verantwortliche fiir Ergebnis-,
Umsatz- und Kostenziele

3. Fiihrungskrafte, die eine praxis-
bezogene Systematik zur finanziellen
Flihrung, zur Planung und Erfolgs-
steuerung bendtigen.

Sie haben Budgetvorgaben und stellen
fest, dass die Zielerreichung anspruchs-
voller wird. Sie haben Gewinn- und Ren-
tabilitats-Ziele und iiberlegen, wie Sie
diese in einem harten Wettbewerbsum-
feld erreichen kdnnen. Sie mochten die
Kosten besser in den Griff bekommen.
Sie wollen rentables Wachstum. Das
Management Know-how dazu vermitteln
wir in diesem Seminar. Es bezweckt,
Flihrungskrafte bei der Erfolgssteuerung
und Ergebnisverbesserung ihres Verant-
wortungsbereichs zu unterstiitzen.

Wahrend in Teil 1 die Vermittlung des
Wissens im Vordergrund steht, geht es
im Teil 2 um die Anwendung anhand
eines konkreten Falls, ganzheitlich und
interaktiv im Sinne des New Learning.
Siehe www.sgbs.ch/newlearning

Optimistisch planen

Wertschopfungstiefe festlegen

_Aufbau und innere Logik der Planung

_ Pramissen fiir «best case» und «worst
case»

_ Ehrgeizig planen, die Plausibilitat
priifen

Realistisch budgetieren

_ Der Budgetierungsprozess

__ Geschaftsmodelle als Basis des
Budgets

_Realistische, dennoch fordernde
Budgets erstellen

_ Markt und Umfeldeinfliisse richtig
bewerten

Flexibilitat erhalten

_ Auswirkungen mdglicher negativer
Verdnderungen auf die Ertragslage

_ Der Schubladenplan fiir schnelles
Reagieren, falls Umsdtze oder Margen
einbrechen

_ Das Gewinnpotenzial erkennen

_ Das Gewinnoptimum bei giinstigen
Voraussetzungen und guter Fiihrung

_ Das Verlustrisiko kennen und be-
grenzen

Finanzielle Ziele vorgeben

_ Finanzielle Zielvorgaben als notwen-
dige Leitplanke

__ Hohe, aber realisierbare Ziele setzen

_ Alternative Wertschopfungsstrate-
gien

_ Vertikale Integration oder geringe
Wertschdpfungstiefe?

__Die rentablen Teile der Wertschop-
fung besetzen

_ Qutsourcing und Kostenvariabili-
sierung

Ergebnisverbesserung dank Expansion

_ Ergebnisverbesserung durch sinnvolle
Grosse erreichen

__ Das Potenzial bestehender Kunden
besser nutzen

__ Kundenzufriedenheit steigern,
Kunden sichern, Recovery

_ Marktbearbeitung und Neukunden-
akquisition

Kapitalintensitat steuern

_Zu viel Kapitaleinsatz gefahrdet die
Renditeziele

_ Bewusster Einsatz von Kapital

Controlling

__ Controlling als Fiihrungsaufgabe
_ Controlling Instrumente nutzen

__ Fuhren mit finanziellen Kennzahlen



Finanzmanagement und finanzielle

Entscheidungen

Zuriick am
Arbeitsplatz

Durchfiihrungen

2026

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-

nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Nr. ACT6016 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 23.-26. Februar 2026, Davos
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 2.-3. Juli 2026, St.Gallen

Nr. ACT6026 2. Durchfiihrung 2026
1.Teil  4.-7.Mai 2026, Luzern
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 2.-3. Juli 2026, St.Gallen

Nr. ACT6036 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 29. Jun.-2. Jul. 2026, Rott.-Egern
2. Teil Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 9.-10. November 2026, St.Gallen

Dauer: 4 Tage Seminar
1 Tag Anwendung®
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 8900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act60

Zielgruppe (w/m)

Das Programm richtet sich an Fiih-
rungskréafte ohne Spezialisierung im
Finanzbereich.

1. Executives und Fiihrungskrafte mit
Ergebnisverantwortung

2. Mitglieder der Geschaftsleitung und
des Vorstands, Geschaftsfihrer

3. Verantwortliche fiir wichtige
Teilbereiche und Spezialisten, die
vermehrt Verantwortung fiir
finanzielle Resultate tragen

6. Profit Center-Leiter(innen), mit
umfassender Verantwortung

Nutzen

Das Seminar hilft, die finanzpolitischen
Weichen richtig zu stellen. Es fordert
das Gesamtverstandnis und die Fahig-
keiten zur Wahrnehmung der finanziellen
Flihrungsaufgabe. Und es bietet Instru-
mente und Methoden, um eigene finan-
zielle Ziele besser erreichen zu konnen.
Die erfahrenen, hochkaratigen Dozenten
zeigen, wie Leistung und finanzielle Er-
gebnisse optimiert werden.

Das strategische Finanzmanagement liegt

in der Verantwortung von Executives und

oberem Management. Wer fiir ein Unter-
nehmen, eine Tochtergesellschaft, einen

Unternehmensbereich oder fiir ein Profit

Center zustandig ist, trifft laufend finan-

zielle Entscheidungen von grosser Trag-

weite. Einige Beispiele:

_ Die Ausdehnung des Leistungsange-
bots in Richtung Problemlésung, Full-
service-Angebot oder Systemintegra-
tion steigert den Finanzbedarf und
treibt die Kosten. Wie kann die Ver-
schlechterung der Kostenposition ver-
mieden werden?

_ Die Entscheidung fiir In- oder Out-
sourcing verandert die Wertschop-
fungstiefe und damit die Kapitalinten-
sitat. Mit gravierenden Folgen fiir die
Rentabilitat. Wie konnen die Rentabi-
litdts-Ziele erreicht werden?

_ Der harte Wettbewerb bei stagnieren-
dem Markt und erodierenden Margen
zwingt die Unternehmung zu sukzes-
siven Preiszugestdndnissen. Dies
driickt auf die Ertragslage und ver-
schlechtert die Gewinnsituation. Was
kann dagegen getan werden?

__ Die Fokussierung auf das Kernge-
schaft fiihrt zur teilweisen Desinvesti-
tion. Einzelne Unternehmensteile sol-
len verkauft werden. Wie kann
ein optimaler Verkaufspreis erreicht
werden?

__ Die Controlling-Abteilung liefert
Management-Reports und eine Viel-

zahl verdichteter Daten. Wie kdnnen
daraus Massnahmen zur Ergebnissi-
cherung und Cashflow-Steigerung ab-
geleitet und umgesetzt werden?

_Von oben werden finanzwirtschaft-
liche Ziele vorgegeben, die mehr
als nur ehrgeizig sind. Was kann ge-
tan werden, um sie dennoch zu
erreichen?

Diese Fragen zeigen, dass es eben nicht
ausschliesslich Sache der Finanzabteilung
und des Controllings ist, sich um «die Fi-
nanzen» zu kiimmern. Das Strategische
Finanzmanagement ist nahtlos mit dem
Strategischen Management verzahnt. Der
ganzheitliche Management Ansatz hilft,
diese Verkniipfung abzubilden und ehr-
geizige Ziele zu erreichen:

__ Uberdurchschnittliche Rentabilitét,
rentables Wachstum und eine ge-
sunde Finanzlage mit nachhaltiger
Wertsteigerung.

Aufbau

Teil 1: 4-tagiges Seminar fiir Flihrungs-
krafte in ergebnisverantwortli-
chen Positionen, zu den zentralen
Themen der finanziellen Steue-
rung aus Sicht des Executive-
Managements.

Teil 2: Anwendung und Lerntransfer.
1 Tag.

Teil 3: Zwei-Tages-Workshop zur Lern-
vertiefung und Anwendung.
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Executive Finanzmanagement Programm

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT6216 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 15.-17. Juni 2026, online
2.Teil  29.Juni-1. Juli 2026, online
3. Teil Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
4. Teil 9.-10. November 2026, St.Gallen

Nr. ACT6226 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 9.-11. November 2026, online
2. Teil 2.-4. Dezember 2026, online
3. Teil Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
4.Teil  8.-9.Marz 2027, St.Gallen

Dauer: 3 + 3 Tage Online-Live, 08:30 -12.30
1 Tag Anwendung*
2 Tage Vertiefung

*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 7500.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act62
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Zielgruppe (w/m)

Dieses Seminar richtet sich an Verant-
wortliche fiir den wirtschaftlichen Erfolg
des Unternehmens oder bedeutender
Teilbereiche, wie

__ Oberstes und oberes Management
__ Geschaftsfiihrer und Bereichsleiter

_ Verantwortliche fiir den finanziellen
Erfolg von Business Units, Tochtern,
Profit Centers

Wie steuert das ergebnisverantwortli-
che Management den finanziellen Er-
folg eines Unternehmens? Wie kdnnen
finanzielle Ergebnisse unter Einbindung
der Fiihrungskrafte und Zentralfunktio-
nen erreicht werden? Welche Entschei-
dungen und Aufgaben des Finanzma-
nagements sind aus Sicht der Unter-
nehmensflihrung zu treffen, um erst-
klassige finanzielle Resultate nachhaltig
zu erwirtschaften?

Teil 1: Finanzmanagement, Online

Die Erwartungen definieren

__ Finanzielle Ziele und Erwartungen aus
Sicht der Geschaftsleitung festlegen

__ Finanzielle Ziele vereinbaren

Modernes Finanzmanagement

__ Messgrossen fiir Profitabilitat und
Rentabilitat

_ Die Gesetzmissigkeiten der eigenen
Branche bzgl. Profitabilitat und
Rentabilitat interpretieren

__ Ehrgeizige Gewinnziele setzen, an-
spruchsvolle Budgets ausarbeiten
Teil 2: Controlling, Online

Die eigene Gewinn-Position

__ Welcher «Gewinntyp» ist mein
Business?

_ Der richtige Break-Even-Punkt?
__ Die Schwankungslogik der Branche

_ Wie flexibel miissten wir sein und
wie erreichen wir die notwendige
Kostenflexibilisierung?

Das Gewinnsteigerungs-Programm

__Die Treiber fiir die eigene Profitabilitat
__ Die Massnahmenprogramme

_Zu einer Ertragsperle werden oder die
gute Ertragssituation erhalten

Finanzielle Resultate erreichen

___ Ebit-Ziele erreichen
___Rentabilitat steigern

_ Kapitaleinsatz optimal gestalten
_ Wertschopfungstiefe, make or buy
_Unternehmenswert steuern

_ Liquide bleiben

Teil 3 und 4: Anwendung der
Erkenntnisse

Aufgabenbezogene Anwendung

Die Erkenntnisse und Impulse aus den
Seminaren ,Finanzmanagement' und
[Finanzielle Resultate erreichen' sollen
im dritten und vierten Seminarteil fiir die
eigene Praxis nutzbar werden.

Zuerst verarbeiten Sie die Ideen und
Impulse aus den beiden Online-Semina-
ren anhand einer Aufgabenstellung und
St. Gallen Tools (1 Tag). Der abschlies-
sende Teil 4, 2 Tage Vertiefungsseminar
in St. Gallen, stellt sicher, dass die Teil-
nehmer:innen das erworbene Wissen
nicht nur verstanden haben, sondern es
auch in ihre Praxis libertragen kdnnen.

Wer als Flihrungskraft heute nachhaltig
erfolgreich sein will, muss finanzielle
Zusammenhange nicht nur analysieren,
sondern aktiv nutzen, um Profitabilitat
und Wertschopfung gezielt zu steigern.



Corporate Performance:
Finanzielle Ziele erreichen

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT6116 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 15.-17. Juni 2026, online
2. Teil 29. Juni-1. Juli 2026, online
3.Teil  Zuriick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
4.Teil  9.-10. November 2026, St.Gallen

Nr. ACT6126 2. Durchfiihrung 2026
1.Teil  9.-11. November 2026, online
2. Teil 2.-4. Dezember 2026, online
3.Teil  Zuriick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
4.Teil  8.-9.Marz 2027, St.Gallen

Dauer: 3 + 3 Tage Online-Live, 08:30 -12.30
1 Tag Anwendung*
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 7900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchflihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act6 1

Zielgruppe (w/m)

1. Flhrungskréfte, Stabsstellenin-
haber(innen) und Spezialist(inn)en
aus allen Bereichen

2. Leiter(innen) von Profit Centers,
Business Units oder Cost Centers

3. Zukiinftige Leader, die kompetente
Gesprachspartner fiir die Spezia-
listen aus der Finanz- und Control-
lingabteilung sein wollen

Dieses Programm gibt lhnen den so
wichtigen Gesamtiiberblick tber die Ge-
winn- und Werttreiber im Unternehmen.
Es zeigt, wie Kunden- und Marktlogik mit
den eigenen Mdglichkeiten zu verknipfen
sind, um einen hohen Kundennutzen ei-
nerseits, eine hohe Profitabilitdt anderer-
seits sicherzustellen. Sie erkennen,

_ welche Gewinnpotenziale im Geschaft
stecken

_ welche Hebel zur Steigerung der
Profitabilitat zur Verfligung stehen

_ welche Programme lanciert werden
konnen, um das finanzielle Ergebnis
zu sichern und zu steigern

__ wie vorgegangen wird, um finanzielle
Ziele zu erreichen

Corporate Performance im Unter-
nehmen einfiihren

Corporate Performance Management
hilft,

___ein profitables Geschaftsmodell zu
designen (design for profit)

_den Unternehmenswert zu steigern
und Anspriiche der «Shareholders»
zu beriicksichtigen

__ Kosten- und Erlosstrukturen bereits
in der Planungsphase eines Ge-
schafts optimal auszurichten

__den Kapitaleinsatz nicht unnotig
aufzublahen

__die Kostenflexibilitat durch tiefen
Breakeven Point hoch zu halten

__die Rentabilitdts- und Werttreiber
des Unternehmens bewusst zum
Einsatz zu bringen

__den Fokus auf rentable Geschafte zu
legen und unrentable zu vermeiden

_am Aufbau starker, verteidigungs-
fahiger Gewinnpositionen zu arbeiten

Die Gewinnpotenziale verstehen

_ Wie profitabel und rentabel sollte
ein Unternehmen sein: «Best
Practice» - Messlatte?

_ Wie findet man die optimale Ge-
winnposition?

_ Wie vorgehen, um brachliegende
Gewinnsteigerungs-Potenziale zu
finden?

Programme, Methoden, Tools

_ Programme zur Sicherung und Stei-
gerung von Profitabilitdt und Renta-
bilitat

__Anwendung der Tools an konkreten
Praxisbeispielen

_ Kontinuierliche Entwicklung des Un-
ternehmens zum Branchenprimus
bzgl. Gewinnmarge, Ebit, ROS, ROCE
und anderen Kennzahlen

_ Einbezug der Interessen der Mitar-
beitenden: Wer liberdurchschnittli-
che Gewinne macht, kann iiber-
durchschnittliches fiir Mitarbeitende
tun.

Aufbau

Teil 1: Finanzmanagement.
3 Tage Online-Live

Teil 2: Finanzielle Steuerung.
3 Tage. Online-Live

Teil 3: Anwendung: zuriick am Arbeits-
platz. Vorbereitung auf Teil 4.
1 Tag

Teil 4: 2-Tages-Workshop in St. Gallen,
Anwendung und Vertiefung
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Finanzielle Entscheidungen richtig treffen

Zuriick am Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
Arbeitsplatz nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT6616 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 23.-26. Februar 2026, Davos
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3.Teil  2.-3.Juli 2026, St.Gallen

Nr. ACT6626 2. Durchfiihrung 2026
1.Teil  04.-7.Mai 2026, Luzern
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil  2.-3.Juli 2026, St.Gallen

Nr. ACT6636 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 29. Juni-2. Juli 2026, Rott.-Egern
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3.Teil  9.-10. November 2026, St.Gallen

Dauer: 4 Tage Seminar
1 Tag Anwendung*
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 7900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act66
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Zielgruppe (w/m)

Flihrungskrafte aus allen Executive-
Bereichen, die Entscheidungen treffen
miissen, um die finanzielle Ertragskraft
und finanzielle Stabilitat des Unterneh-
mens sicher zu stellen.

Wenn alles gut lauft, wenn keine gra-
vierenden Verdanderungen eine Kurskor-
rektur erfordern, dann reicht es aus,
weiter zu machen wie bisher. Fiir die
finanzielle Fiihrung bedeutet dies hohe
Planbarkeit und treffsichere Budgetie-
rung. Grossere finanzielle Entscheidun-
gen, vor allem solche mit hohem Risiko,
braucht es dann eher nicht. Dies dndert
sich jedoch schlagartig, wenn grossere
Verdanderungen zu erwarten sind oder
bereits eingetreten sind: Die Konjunk-
tur droht zu kippen, Konkurrenz be-
ginnt mit Preis- und Verdrangungs-
wettbewerb, disruptive Technologien
verandern das Geschaftsmodell, mas-
sive Verschiebungen bei Wahrung und
Zinsen, notwendige Investitionen mit
Zunahme der Kapitalintensitat und an-
dere mehr. Nun reicht es nicht mehr,
weiter zu machen wie bisher. Um die
ehrgeizigen finanziellen Ziele erreichen

zu kdnnen, muss interveniert werden.
Aber wo und wie? Welche finanziellen
Entscheidungen stehen nun an, um
eine gesunde Ertragslage des Unter-
nehmens auch in schwierigen Zeiten
sicherzustellen? Und: Wie treffen
Executives solche Entscheidungen, wie
sollten sie diese treffen?

Gesamtzusammenhénge der
finanziellen Stabilitat

__ Das System der finanziellen Unter-
nehmensfiihrung

_ Finanzielle Ergebnisse planen und
erreichen

Instrumente zur finanziellen Steuerung

_ Steuerung von Cash Flow und Erfolg
_ Ebit, Ebitda und Umsatzrendite

_ Rentabilitat des Eigenkapitals
_Sicherung der Liquiditat

_ Steigerung des Unternehmenswerts

Entscheidung fiir finanzielle
Optimierungsprogramme

_ Kostensenkungs-Programm
_ Kapitaleinsatz-Reduktions-Programm
__ Kosten-Variabilisierungs-Programm

_ Projekt zur Reduktion des Break-
Even-Programms

_ Gewinnsteigerungs-Programm

__ Programm zum Abbau von Verlust-
geschaften

_ Fokussierung auf ertragsreiche
Geschafte

_ Programm zur Steigerung von Ebit
Liquiditatssteigerungs-Programm

__Impulsprogramm Rentabilitats-
steigerung

__ Projekt Unternehmenswert-
Steigerung

Ergebnisse steuern

— Auswirkungen der Entscheidungen im
finanziellen Bereich monitoren

_ Flihren mit Kennzahlen

__Bilanzen, Jahresrechnungen, Kenn-
zahlen: Gekonnt auswerten, richtig
interpretieren

Controlling

_ Abweichungen erkennen und Gegen-
massnahmen einleiten, um Planung,
Budget und finanzielle Resultate per
Ende Jahr zu erreichen



St. Gallen Controlling Weiterbildung

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT7116 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 27.-29. April 2026, St.Gallen
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3.Teil  2.-3.Juli 2026, St.Gallen

Nr. ACT7126 2. Durchfiihrung 2026
1.Teil  29. Juni-1.Juli 2026, Ziirich
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3.Teil  9.-10. November 2026, St.Gallen

Nr. ACT7136 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 14.-16. September 2026, Frankfurt
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3.Teil  9.-10. November 2026, St.Gallen

Nr. ACT7146 4. Durchfiihrung 2026
1. Teil 14.-16. Dezember 2026, Frankfurt
2. Teil Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 8.-9. Méarz 2027, St.Gallen

Dauer: 3 Tage Seminar
1 Tag Anwendung®
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 7900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act7 1

Zielgruppe (w/m)

Diese Controlling Weiterbildung richtet
sich an Fiihrungspersonlichkeiten, die in
ihrer Rolle Budgetverantwortung tragen,
Investitionsentscheidungen vorbereiten
oder fiir die wirtschaftliche Steuerung
von Teams, Projekten oder Geschaftsbe-
reichen verantwortlich sind. Typische
Teilnehmer:innen sind Geschaftsfih-
rer:innen, Bereichsleiter:innen, Profit
Center- und Business Unit Verantwortli-
che, Verantwortliche von Cost Centers.

Die St. Galler Controlling Weiterbildung
steigert die Controlling-Kompetenz von
Flihrungskraften, die nicht Spezialisten
des Finanzwesens sind. Im Fokus sind:
Mit Kennzahlen fiihren, besser ent-
scheiden, Risiken friiher erkennen, fi-
nanzielle Ziele erreichen. In der heutigen
Unternehmenspraxis wird von Fiih-
rungskraften nicht nur strategisches
und operatives Geschick erwartet. Er-
wartet wird auch der souverane Um-
gang mit finanziellen Informationen.
Controlling wird damit zur Schliissel-
kompetenz fiir all jene Flihrungskrafte,
die fur finanzielle Resultate verantwort-
lich oder mit-verantwortlich sind. Dabei
miissen diese nicht zu Finanzspezialis-

ten werden. Entscheidend ist vielmehr,
dass sie finanzielle Zusammenhange
verstehen, Kennzahlen interpretieren
und daraus fundierte Entscheidungen
ableiten kdnnen. Genau hier setzt die
St. Galler Controlling Weiterbildung an.

Finanzielles Controlling &
Unternehmenssteuerung

__ Finanzielle Zielsysteme
__ Finanzielle Kennzahlen

__Investitionsentscheidungen strate-
gisch bewerten

Performance Management & KPIs

_ Auswahl und Interpretation relevan-
ter KPIs (z. B. EBITDA, ROCE, Cash
Conversion)

__ Definition von Zielwerten

Vorhersage und Szenario-Erstellung

__ Controlling fiir vorausschauende
Steuerung

_Rolling Forecasts statt statischer
Budgets

__Simulation von Szenarien (z. B.
Marktkrise, Rohstoffpreisschocks,
Zolle)

Kostenmanagement & Effizienz-
steigerung

_Aufbau einer transparenten Kosten-
rechnung

__ldentifikation und Realisierung von
Einsparpotenzialen

_ Make-or-Buy-Analysen und Zero-
Based Budgeting

Digitalisierung & Data Analytics

__ Anforderungen an die Analysen und
Tools der Controlling-Abteilung

_ Self-Service-Reporting fiir Fach-
abteilungen

_ Automatisierung von Standardaus-
wertungen

Governance, Compliance & Risiko-
controlling

__ Etablierung interner Kontrollsysteme

__Integration von ESG-Kriterien in das
Reporting,

__ Uberwachung finanzwirtschaftlicher
und operativer Risiken.

Programme und Massnahmen zur
Zielerreichung

__ Friiherkennung von Abweichungen in
der finanziellen Beurteilung

_ Flexibel und schnell auf Einbriiche
und Krisen reagieren: Welche Vor-
aussetzungen sind zu schaffen?
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Die finanzielle Ergebnisverantwortung der

Fiihrungskraft

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT5616 1. Durchfiihrung 2026
1.Teil  9.-12. Februar 2026, St.Gallen
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil  2.-3.Juli 2026, St.Gallen

Nr. ACT5626 2. Durchfiihrung 2026
1.Teil  23.-26. Mérz 2026, KdIn
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 2.-3. Juli 2026, St.Gallen

Nr. ACT5636 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 6.-9. Juli 2026, Brunnen
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3.Teil  9.-10. November 2026, St.Gallen

Dauer: 4 Tage Seminar
1 Tag Anwendung*®
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 7500.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act56
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Zielgruppe (w/m)

Teilnehmende sind Fiihrungskrafte, die
flir Ebit-Ziele und Profitabilitat verant-
wortlich sind und gemeinsam mit ihren
Mitarbeitenden die Profitabilitat des
Unternehmens sichern oder steigern
wollen.

Aufbau

Teil 1: Finanzielle Fiihrung fiir
Flihrungskrafte. 4 Tage.

Teil 2: Umsetzung der Impulse aus
dem Seminar. 1 Tag zurlick am
Arbeitsplatz.

Teil 3: Vertiefung. 2 Tage in St. Gallen

Seminarziele

Wie wird aus einem normal rentieren-
den Unternehmen eine Ertragsperle?
Wie kdnnen die schlummernden Ge-
winnsteigerungs-Potenziale im Unter-
nehmen erkannt und gehoben werden?
Was kann die Geschaftsleitung alleine
bewerkstelligen, um Ebit-Ziele zu errei-
chen, wo aber muss die Mitarbeiter-
schaft mit einbezogen werden? Wie
entsteht eine positive, ganzheitlich
ausgerichtete Gewinnkultur?

Nur wer heute gutes Geld verdient,
kann ausreichend in die Zukunft inves-
tieren. Hohe Gewinnziele auch tatsach-
lich zu erreichen ist somit ein wichti-
ges Ziel nicht nur fiir das Unterneh-
men, sondern auch fiir all seine Mitar-
beiterinnen und Mitarbeiter. Nur wer
uberdurchschnittlich rentiert, kann
auch lberdurchschnittlich in den
Aufbau neuer Kernkompetenzen, neuer
Geschafte und neuer Marktpositionen
investieren, attraktive Arbeitsbedin-
gungen und Entwicklungsperspektiven
flir Mitarbeitende und neuen Nutzen
flir Kunden bieten. Um rentabler als die
Konkurrenz zu arbeiten und gleichzeitig
hohen Kundennutzen und hohe Ar-
beitszufriedenheit zu erreichen, be-
notigt ein Unternehmen einen hohen
Reife- und Kenntnisstand in Sachen
«Gewinnmanagement». Viele Leistungs-
trager:innen miissen dabei integriert
werden, um das gemeinsame Ziel, ein
hoch rentables Unternehmen zu blei-
ben oder zu werden, tatsachlich auch
erreichen zu konnen. Sie als Entschei-
dungstrager sind dafiir zustandig, die
Sehnsucht nach Erfolg in das ganze
Unternehmen hineinzutragen. Die Pro-
gramme dazu stellen wir an diesem
Seminar vor.

Sie lernen, ihr Unternehmen zu einer
Ertragsperle zu entwickeln:

_ Strategische und operative Gewinn-
position

_ Das Gewinnpotenzial eines Geschafts
erkennen

_ Gewinn-Typologie: Welcher Gewinn-
typ ist das eigene Unternehmen?

__ Ebit-Treiber und Gewinn-Hebel,
Ehrgeizige Ebit-Ziele definieren

_ Das Analysetool: Die Gewinnanalyse

__ Gewinnchancen und Verlustrisiken im
heutigen Geschaftsmodell

_ Der Masterplan: Gewinnsteigerungs-
Programm planen und realisieren

_ Gewinnsteigerungspotenziale erken-
nen, erschliessen, kommunizieren

_ Verlustquellen erkennen und abbauen
_ Umsatzsteigerung, Margensteigerung

_ Kostensenkung und Kosten variabili-
sierung

_ Optimale Kapitaleinsatz-Strategien

_Individuelles Ebit-Verbesserungs-
programm unter Einbezug zahlreicher
Leistungstrager



Wettstreit um Kapital

Investitionspolitik und Wertsteigerung

Wertsteigerungs-Politik

Zuriick am Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
Arbeitsplatz nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT6716 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 23.-26. Februar 2026, Davos
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3.Teil  2.-3.Juli 2026, St.Gallen

Nr. ACT6726 2. Durchfiihrung 2026
1.Teil  4.-7.Mai 2026, Luzern
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3.Teil  2.-3.Juli 2026, St.Gallen

Nr. ACT6736 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 29. Jun.-2. Jul. 2026, Rott.-Egern
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3.Teil  9.-10. November 2026, St.Gallen

Nr. ACT6746 4. Durchfiihrung 2026
1. Teil 21.-24. Sep. 026, Rottach-Egern
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3.Teil  9.-10. November 2026, St.Gallen

Dauer: 4 Tage Seminar
1 Tag Anwendung*®
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 8900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act67

Zielgruppe (w/m)

1. Unternehmer, Familienaktionére,
Gesellschafter

2. Aufsichtsrate, Verwaltungsrate,
Beirate

3. Top Manager, CEQ's, Vorstande,
Geschaftsfiihrer

4. Investoren und Anleger, die in
Unternehmen oder Startup's
investieren

5. Verantwortliche aus Beteiligungsge-
sellschaften, Fonds, Pensionskassen

Das Kapital der Investoren sucht Ren-
dite und Wertsteigerung, unter Berlick-
sichtigung des Risikos. Das verantwort-
liche Management eines Unternehmens
muss die Interessen der Kapitaleigner
kennen und in die eigenen Strategien
einbeziehen. Dies gilt fiir bdrsennotierte
Unternehmen; es gilt flir mittelstandi-
sche Unternehmen im Familienbesitz
oder mit grossem Gesellschafterkreis;
es gilt fir Unternehmen, an denen sich
Hedge Fonds, Beteiligungsgesellschaf-
ten oder grosse Privatinvestoren betei-
ligt haben oder sich beteiligen kdnnten.

Unternehmen haben Ideen. Um diese zu
realisieren, braucht es Kapital. Wer
dieses zu glinstigen Konditionen im
bendtigten Umfang hat, kann kiihne
Strategien realisieren: Wettbewerber
aufkaufen; die Branche bereinigen; in
neue Geschaftsmodelle investieren; Star-
tup's lancieren; internationalisieren; sich
in neue Markte, neue Marktpositionen
und neue Branchen einkaufen.

Dank Finanzierungsstrategien
gewinnen

Ein Unternehmen hat diverse Moglich-
keiten der Finanzierung. Welche? Wie
kann man sich durch die richtige
Finanzierungsstrategie Wettbewerbs-
vorteile erarbeiten?

_ Analyse der heutigen Finanzierung

_ Finanzierungsstrategien entwickeln

Investitionspolitik

Uberall in der Firma gibt es Projekte mit
Bedarf an Kapital. Was als einzelnes Pro-
jekt durchaus Sinn macht, droht in der
Summe zu einem «Financial Overkill» zu
werden. Das Resultat sind dann langfris-
tig zementierte Fixkosten, Verlust an
Kostenflexibilitat, Zunahme an Komplexi-
tat.

__ Die Investitionspolitik sinnvoll
strukturieren

_Investitionsprojekte priorisieren

Investoren denken in Rendite, Wertstei-
gerung und Dividendenausschiittungen.

_ Was bedeutet dies fiir das Manage-
ment?

__ Die Treiber fiir Ebit und Wertsteige-
rung?

Gewinnmanagement und Controlling

Nur wer iiberdurchschnittlich rentiert,
kann auch uberdurchschnittlich in die
eigene Zukunft investieren. Ein aktives
Gewinnmanagement und Controlling
muss daher die Leistungstrager des Un-
ternehmens auf ehrgeizige und bewusst
hohe Gewinnziele ausrichten. Das Unter-
nehmen soll eine «Gewinnperle» werden.
Die Mitarbeitenden sollen stolz darauf
sein, bei einem profitablen Unternehmen
zu arbeiten, das seine finanzielle Kraft
dafiir nutzt, Kunden eine optimale Leis-
tung und Mitarbeitenden erstklassige
Perspektiven und Arbeitsbedingungen zu
bieten.
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Risiko Management fiir Fithrungskrafte

Zuriick am Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
Arbeitsplatz nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Zielgruppe (w/m)

Durchfiihrungen

2026 1. Fiihrungkrafte mit Ergebnisverant-
wortung, die zwar optimistisch
planen, aber auch den worst case
gedanklich durchlaufen und Vor-
kehrungen fir Risiken und Krisen
treffen wollen

Nr. ACT6426 2. Durchfiihrung 2026 2. Mitglieder von Aufsichtsorganen,
1'Te!| 16"___19' Marz 2.026' Luzern Vorstande und Geschaftsfiihrer, die
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz, .

ihre Verantwortung umfassend

Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3.Teil  2.-3.Juli 2026, St.Gallen durchdenken und steuern wollen

Nr. ACT6436 3. Durchfiihrung 2026 3. Executives, die Strategisches Risiko-
1.Teil  22.-25. Juni 2026, Lenzerheide management als Instrument einer
2.Teil  Zuriick am Arbeitsplatz, erfolgreichen Unternehmensfiihrung

Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll k
ennenlernen und auch selbst nut-
3. Teil 9.-10. November 2026, St.Gallen
zen wollen

Nr. ACT6416 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 2.-5. Februar 2026, Miinchen
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3.Teil  2.-3.Juli 2026, St.Gallen

Dauer: 4 Tage Seminar
1 Tag Anwendung*
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Aufbau

Teil 1: 4-tdgiges Strategie-Seminar
mit dem praxiserprobten Wis-
sen zur Erarbeitung der best-
maoglichen Strategie fiir das Un-
ternehmen, seine Divisions, Ge-
schaftsfelder, Business Units,
Funktionsbereiche, Service Cen-
ters und Aufbauprojekte.

Teil 2: 1 Tag, ZAP "Zurlick am Arbeits-
platz".

Seminargebiihr**: CHF 8900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act64

Teil 3: 2 Tage Vertiefung und Anwen-
dungs-Seminar in St. Gallen.
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Etwas unternehmen heisst etwas ris-
kieren. Erfolgreiche Unternehmensfiih-
rung bedeutet, Risiken einzugehen -
jedoch bewusst. Ohne Risiko kein Er-
folg. Gabe es die Risiken nicht, ware
Unternehmensfiihrung ein Kinderspiel.
Dass dem nicht so ist, erleben wir je-
den Tag allein schon durch den Blick in
die Presse: Gewinneinbriiche, dramati-
sche Wertverluste, unvorhergesehene
Abschreibungen, massiver Arbeits-
platzverlust, Firmenzusammenbruch.

Das Motto dieses Programms lautet:
Optimistisch die Zukunft gestalten,
zugleich jedoch den worst case ab-
sichern.

Erfolgreiche Unternehmen haben eine
klare Strategie und betreiben ein akti-
ves Risikomanagement. Verantwor-
tungsvolle Flihrungskrafte verstehen
es, bewusst mit Risiken umzugehen.
Das Instrument dazu: Strategisches
Risiko Management.

Ziel dieses Programms ist es, das Inst-
rumentarium des Strategischen Risiko
Managements zu erlernen. Anhand
zahlreicher Beispiele aus der Praxis
werden die Teilnehmenden befahigt,
ein Risiko Profil zu erstellen und Stra-
tegisches Risiko Management im eige-
nen Unternehmen oder Bereich einzu-
flhren.

Risk Management

_ Fuihrungskrafte in der Rolle des Risk
Managers

_ Fiihrung einmal anders: Optimismus
und Zukunftsglaube einerseits, Vor-
sicht und weitsichtiges Risiko
Management andererseits

_ Wer wagt, kann auch verlieren
_ Kategorisierung der Risiken

_ Das Modell des ganzheitlichen Risiko
Managements - ein Muss-Instrument
fiir verantwortungsbewusste
Flihrungskrafte

Risk Management auf der normativen
Ebene

_ Ethik: Verstdsse gegen Ethik, Moral,
oberste Werte

_ Oberste Ziele: Nicht Akzeptanz der
obersten Ziele

__ Code of conduct: Gravierende
Verstosse im Verhaltensbereich

_ Corporate Identity: Reputationsrisi-
ken, Risiken fiir Marke und Image

Risiken im Business Development

_Vision; Unrealistische Vorstellungen
flihren in die Sackgasse

_ Umweltveranderungen: Falsche
Szenarien, falsche Pramissen, falsche
Schlussfolgerungen



_Technologien: Verdrangung, Verlust
der Cash Kiihe, Verpassen des
Anschlusses

_ Business Opportunities: Vermeintli-
che Innovationsideen werden zum
Fass ohne Boden

__Vielfalt: zu viele Ideen und Projekte
strapazieren die Ressourcen

_ Kundennutzen: Falsche Einschdtzung
von Markt und Kundenbediirfnissen

Risiken im heutigen Kerngeschaft

_ Geschiftsfelder: Falsche Geschafts-
feld-Gliederung treibt in falsche
Richtung

_ Markt, Wettbewerb: Verlust an
Marktattraktivitat oder Wettbewerbs-
stellung

_ Kernkompetenzen: Verlust an Wis-
sensvorsprung

_ Branchenentwicklung: Einbruch der
Branchenrentabilitat, Konzentration,
Hyperwettbewerb

_ Eigene Strategien: Falsche Porfo-
lio-Einschatzungen, falsche Weichen-
stellungen fiir die Zukunft

_ Funktionen, Stabe, Servicecenters:
Lahmende Matrixorganisation,
interne Kdmpfe

Struktur- & Prozessrisiken

_ Organisations-Struktur: Biirokratie-
Krise

__Informelle Struktur: alles funktioniert

anders, als von der Fiihrung her
gewollt

_ Prozesse: Qualitatsprobleme und
Kundenunzufriedenheit

__|TK: Informations- und Kommunikati-

onstechnologie lahmt das Geschaft,
statt es zu fordern

_Infrastruktur: Gefahr von Elementar-

schiden

_ Gesetze: Risiken aus Arbeitsrecht,
Produkthaftpflicht, Umweltgesetzen
u.a.

__ Steuern: Risiken aus Steuerkonstruk-

tionen und Steuerrecht

Risiken fiir Gewinn und Rentabilitit

_ Umsatz: Unvorhersehbarer Umsat-
zeinbruch

_ Preise: Massiver Einbruch der erziel-

baren Preise

_ Break-even-Punkt: Hoher BEP bei
hohen Marktschwankungen

_ Grosse: Verlust an minimaler Grosse,

die es zum Uberleben braucht

_ Kostenposition: Verlust der Kosten-
flihrerschaft; Angriff eines neuen
Kostenfiihrers

_ Wertschopfung: Falsche Wertschop-

fungs-Tiefe, falscher Teil der Wert-
schopfung

_ Abhéngigkeit: Verlust der Selbstan-
digkeit durch falsches Outsourcing
und falsche Partnerschaften

_ Wahrungsrisiken: Verluste aus
Wahrungsverschiebungen

_Risiken fiir Liquiditat und Finanzie-
rung

__ Einnahmen: Massiver Einbruch der
erwarteten Einnahmen

_Ausgaben: Massiv héhere Ausgaben
als geplant

__ Debitoren: unerwartete grosse
Debitorenverluste

_ Zinsanderungen: Massive Zinssteige-

rung in kurzer Zeit

_ Risiko-Spread: Verteuerung der Fi-
nanzierung durch Risikopramie

_ Kreditklemme: Schwierigkeit,
Finanzierung zu bekommen

__ Kreditkiindigung: Kiindigung von

Kredit oder Kreditzusage durch Geld-

geber

Verlust an Unternehmens-Wert

_Zerfall des Unternehmenswerts
wegen Gewinneinbruch

_ Verlust an Wert wegen Bewertung
durch Markt

_ Werteinbruch wegen Schadigung der
Werttreiber

_ Bewertung: Risiken in der Bewertung
von Aktiven und Passiven

_Zerfall einzelner Aktivas

Risiken im Human Resources Bereich

___Management-Qualitat: Verlust der
besten Flihrungskrafte

_ Wissen: Verlust an know how

___Talent Pool: Unvermdgen, ausrei-
chend High-Potentials aufzubauen

_ Arbeitgeber-Image: Verlust an
Arbeitgeber-Attraktivitat

_ Betriebsklima: Klassenkampf statt
Leistungskultur

_ Fiihrungs- und Anreizmodelle:
Falsche Anreize fiihren zu falscher
Entwicklung

_ Fihrungsverhalten: Nicht gewolltes
Verhalten breitet sich im Unterneh-
men aus

Risk Profile und Aktionsprogramme

Die Teilnehmenden erhalten wertvolle
Tipps, Methoden und Best Practices im
Umgang mit Risiken und sind in der
Lage, konkrete Programme zum Strategi-
schen Risiko-Management zu erarbeiten.
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St. Galler Finanz & Controlling Programm

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT6316 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 9.-12. Februar 2026, St.Gallen
2. Teil 29. Juni-1. Juli 2026, online
3. Teil Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
4. Teil 9.-10. November 2026, St.Gallen

Nr. ACT6326 2. Durchfiihrung 2026
1.Teil  23.-26. Marz 2026, KdIn
2. Teil 29. Juni-1. Juli 2026, online
3. Teil Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
4. Teil 9.-10. November 2026, St.Gallen

Nr. ACT6336 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 6.-9. Juli 2026, Brunnen
2. Teil 2.-4. Dezember 2026, online
3. Teil Zuriick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
4.Teil  8.-9.Marz 2027, St.Gallen

Dauer: 4 Tage Prasenz
3 Tage Online-Live, 08:30 -12.30
1 Tag Anwendung*
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 9500.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act63
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Zielgruppe (w/m)

1. Fiihrungskrafte, die Verantwortung
flir Ergebnisse, Umsatz, Deckungs-
beitrage oder Kosten tragen oder in
diese Funktionen aufsteigen.

2. Leiter(innen) von Bereichen, Profit
Centers, Hauptabteilungen, Abteilun-
gen und Gruppen, die vermehrte
finanzielle Verantwortung tiberneh-
men werden.

3. Spezialisten und Praktiker aus allen
Bereichen, die eine systematische
Grundausbildung im Finanz- und
Rechnungswesen absolvieren
mochten.

4. Nachwuchskrafte

5. Techniker, Naturwissenschaftler,
Ingenieure, Juristen und andere
Spezialisten.

Aufbau

Das 3-teilige Finanz- und Controlling
Programm vermittelt in total 11 Semi-
nartagen kompaktes Wissen zu den The-
men und Zusammenhangen des Finanz-
und Rechnungswesens.

In Teil 3 werden die Erkenntnisse aus
den Teilen 1 und 2 im Rahmen einer

umfassenden Fallstudie angewendet
und vertieft.

Der Lehrgang eignet sich zur kompak-
ten und praxisnahen Grundlagen-Ver-
mittlung, aber auch zur Auffrischung
und Aktualisierung des bestehenden
Wissens. Zusatzlich lernen die Teilneh-
menden, fiir ein Geschaft einen Busi-
ness Plan zu erstellen und finanziell zu
hinterlegen.

Im Zentrum dieses Lehrgangs stehen
folgende Themenbereiche:

__ Betriebliches Rechnungswesen
_ Finanzielle Fiihrung
_ Controlling

_ Wirtschaftliche Priifung von
Geschaftsmodell und Business Plan

B
TN

Finanz- und Rechnungswesen im
Uberblick

__ Die Zusammenhange des modernen
Finanz- und Rechnungswesens

__ Die Instrumente des betrieblichen
Rechnungswesens und der finanziel-
len Fiihrung im Uberblick

Grundlagen des betrieblichen
Rechnungswesens

_ Was Fiihrungskréfte von Aufbau
und Logik des betrieblichen
Rechnungswesens wissen miissen

Fithren mit Kennzahlen

_ Kennzahlen-Gertiste kennen und
anwenden

__ Die Vernetzung von Umsatz, Margen,
Kosten und Ergebnis

_ Fiihren mit den richtigen Kennzahlen

Kostenrechnung, Kalkulation,
Preisbildung

_ Kostenarten, Kostenstellen

__ Kostenrechnung, Vollkosten, Teil-
kosten, Grenzkosten, Prozesskosten

_ Kostenrechnungs-Systeme und
Leistungsrechnung

__ Kalkulationssysteme mit Grenz-
kosten und Deckungsbeitrdagen



_ Preisbildung: Markt versus Kalkula-
tion

__ Flexible Preisuntergrenzen

Profit Center Rechnung

__ Aufwand und Ertrag
___Interne Verrechnungspreise

_ Kalkulatorische Kosten, Kosten-
umlage, Kostenverteilung

_Direkte und indirekte Kosten

___ Die Profit Center Rechnung

Planung und Budgetierung

_ Planung und Budgetierung als wich-
tiger Schritt zum Erfolg

_ Aufbau und Handhabung eines
effektiven Planungs- und Budgetie-
rungs-Systems

___ Flexible Budgetierung?

Investitions- und Wirtschaftlichkeits-
rechnung

__ Die Rentabilitat von Investitionen
berechnen

__Die Wirtschaftlichkeit von Investi-
tionen in Projekte, neue Geschafts-
ideen in Rationalisierung oder Er-
weiterung berechnen

_ Make-or-buy, Outsourcing, Insourcing

Finanzierung

_ Zusammenhang zwischen strategi-
schen Veranderungen wie Sorti-
mentsverbreiterung, Marktbearbei-
tungskonzepten, Investitionen in den
Herstellungsprozess und der Aus-
dehnung des Finanzbedarfs

_ Kapitalflussrechnung, Kapitalbedarf
und Mittelherkunft

_Finanzierungsarten, Finanzierungs-
kosten

Liquiditats-/Cash Management

__Die Steuerung der Liquiditat

__Liquiditatsengpasse vermeiden

Gewinn- und Rentabilitatsziele
erreichen

__ Ehrgeizige Gewinn- und Rentabili-
tatsziele

_Massnahmen und Wirkungsmecha-
nismen des Gewinnmanagements

_ Gewinn-, Cashflow-, Rentabilitats-
und Deckungsbeitragsziele erreichen

Kostenmanagement

_ Kostenplanung und Kostenkontrolle

__ Den Break-even-Punkt bewusst
gestalten

_ Fixkosten senken oder nicht anstei-
gen lassen

_ Kosten variabilisieren

_ Kosten senken: Wie vorgehen?

Rentabel wachsen

__Die finanziellen Konsequenzen einer
Expansions-Strategie

_ Konsequenzen des Wachstums auf
Rentabilitdt und Liquiditat

__ Die Herausforderung: Rentables
Wachstum

Neue Geschaftsideen

_ Ergebnisorientierte Konzeption eines
neuen Geschafts

__Design to Profit fiir neue Geschafts-
einheiten, neue Profit Centers oder
Projekte

Business Plan

_ Aus ldeen wird ein Business Plan

__Inhalt, Aufbau und Substanz eines
Business-Plans

Soll-Ist-Vergleiche nutzen

_ Soll-Ist-Vergleiche zur Friiherkennung
von Abweichungen

_ Entscheidungsrelevante Fiihrungs-
informationen optimal nutzen

Verlustquellen beseitigen

_ Wie Verlustquellen entdeckt werden

_Verluste als «Investitionen in die Zu-
kunft» oder «unnotiger Ressourcen-
Verzehr»?

___Ungewollte Verluste abbauen

Strategien finanziell hinterfragen

__ Préazise Strategien fiir Geschafte
erarbeiten

_ Das Gewinnpotenzial hinter den stra-
tegischen Uberlegungen erkennen

__Die Finanzierbarkeit der Strategie
priifen

_ Den Investitionsbedarf einer Strate-
gie verstehen

Konzepte finanziell hinterfragen

__ Der Zusammenhang zwischen
Kundennutzen und Rentabilitat

_ Der wahrgenommene Wert und die
Preisbildung fiir eine Leistung

Controlling-Instrumente

_ Der Management-Erfolgsbericht

_ Monatliche Controlling-Berichte
interpretieren und auswerten

__ Die Balanced Scorecard als
Navigations-Instrument
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Den Unternehmenswert steigern

Wert heute

Wertvernichter

Zuriick am Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
Arbeitsplatz nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT6916 1. Durchfiihrung 2026
1.Teil  4.-6. Mai 2026, Ziirich
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3.Teil  2.-3.Juli 2026, St.Gallen

Nr. ACT6926 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 14.-16. September 2026, Ziirich
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 9.-10. November 2026, St.Gallen

Nr. ACT6936 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 23.-25. November 2026, Koln
2. Teil Zuriick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 8.-9. Mérz 2027, St.Gallen

Dauer: 3 Tage Seminar
1 Tag Anwendung*®
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 7900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act69
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Zielgruppe (w/m)

1. Fihrungskrafte, aus Unternehmen,
die in ,Unternehmenswert’' denken

2. Top Manager, Executives, Controller,
Investoren

3. Unternehmer, die ihrem Unternehmen
einen hohen Wert geben wollen

Aufbau
Teil 1: Mergers & Acquisitions

Teil 2: Werttreiber der eigenen Branche.
1 Tag, siehe www.sgbs.ch/zap.

Teil 3: Finanz-Workshop: Anwendung,
Vertiefung, Praxisbeispiele.

Eine nachhaltige und gute Management
Leistung soll sich letztlich auch in einer
Steigerung des Unternehmenswerts zei-
gen. Wie geht man dabei vor? Was treibt
den Unternehmenswert? Was vernichtet
Unternehmenswert? Welche Programme
sollte das Management einleiten, um den
Unternehmenswert nachhaltig zu stei-
gern? Dieses Seminar vermittelt dazu die
notwendigen Kompetenzen.

_ Was ist das Unternehmen heute wert
_ Berechnungsmethoden

__Die erzielte Wertsteigerung der letz-
ten 5 Jahre

_ Wertentwicklung und Risiko

Angestrebter Wert

__Best Practices innerhalb der eigenen
Branche

__ Branchen mit gutem Kurs/Gewinn-
Verhaltnis

_ Zielvorgaben zur Wertsteigerung an
das Management

Werttreiber

_ Wachstum als Werttreiber
_ Gewinnmarge und Ebit als Werttreiber

_ Glaubwiirdigkeit bei Finanzinvestoren
und Analysen

__ Bedeutung von Markt- und Branche-
nattraktivitat

_Bedeutung der Strategischen Wettbe-
werbsposition

___Innovation und Business Development
als Werttreiber

__Die Bedeutung von Fiihrbarkeit,
Transparenz und Kostenflexibilitat

_Management Qualitat und Struktur-
modell

_ Was den Unternehmenswert schma-
lert

_ Wo die Gefahren der Wertvernich-
tung lauern

__ Auswirkungen von Strategien auf
den Unternehmenswert

Programme zur Wertsteigerung

__ Die Hebel zur Wertsteigerung
_ Programme um den Unternehmens-

wert zu steigern

Dank Mergers & Acquisitions zur
Wertsteigerung

_ Wenn Eigner auf Wertsteigerung
bewusst verzichten

_ Wenn der Unternehmenswert kein
Thema ist

Instrumente und Praxistransfer

In den einzelnen Programmteilen erhal-
ten Sie praxisnahe Instrumente, um
selbst Massnahmen zur Wertsteigerung
realisieren zu kdnnen.



Investieren in Startup's

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT7016 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 9.-12. Februar 2026, St.Gallen
2.Teil  4.-6. Mai 2026, Ziirich
3.Teil  Zuriick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
4. Teil  2.-3.Juli 2026, St.Gallen

Nr. ACT7026 2. Durchfiihrung 2026
1.Teil  4.-7. Mai 2026, St.Gallen
2. Teil 14.-16. September 2026, Ziirich
3.Teil  Zuriick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
4. Teil 9.-10. November 2026, St.Gallen

Nr. ACT7036 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 22.-25 Juni 2026, Miinchen
2. Teil 14.-16. September 2026, Ziirich
3.Teil  Zuriick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
4.Teil  9.-10. November 2026, St.Gallen

Dauer: 4 + 3 Tage Seminar
1 Tag Anwendung*
2 Tage Vertiefung

*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 11000.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act70

Zielgruppe (w/m)

Das Programm eignet sich fiir alle Ent-
scheidungs- und Leistungstrager, die fir
Startup's zustandig sind und/oder in
Startup's investieren.

Aufbau

Teil 1: Startup-Management
Teil 2: Mergers & Acquisitions

Teil 3: Anwendung der Impulse, siehe
www.sgbs.ch/zap.

Teil 4: 2 Tage Vertiefung und
Anwendung

Der Wert eines Unternehmens hangt
massgeblich von der Gewinnerwartung
ab. Unternehmen mit langjahrigem gros-
sem Wachstumspotenzial sind daher fiir
Investoren sehr interessant. Sind grosse
Gewinnmargen maoglich, steigert dies die
Attraktivitat zusatzlich. Wird dann auch
noch ein neuer Markt geschaffen oder
ein bestehendes Geschaftsmodell disrup-
tiv «besiegtn, steigt - sofern das Markt-
potenzial riesig ist — der Wert des Star-
tup's schnell einmal ins Unermessliche.

Startup's habe jedoch meist ein Problem:
Zu wenig Geld, um ihren Aufbau und ihr

Wachstum zu finanzieren. Oft braucht es
bereits grosse Mittel, um aus der Ge-
schaftsidee ein marktreifes Produkt zu
entwickeln und um erste Kunden zu ge-
winnen. Gelingt dieser, muss der «First
Mover Advantage» genutzt werden und
eine starke, uneinholbare Marktposition
aufgebaut werden. Dies alles kostet viel
Geld und bringt in den ersten Jahren vor
allem eines: Verluste. Der Kapital- und
damit auch Finanzbedarf des Startup's
ist gross. Dem Investor bieten Startup's
jedoch attraktive Beteiligungsmdglich-
keiten.

Startup-Management Prinzipien

_ Die Gesetzm3ssigkeiten des Startup-
Managements

_ B2B und B2C: Der grosse Unterschied

Geschaftsmodelle fiir Startup's

_ Kundennutzen als Voraussetzung

_Digitale Verbesserung bestehender
Geschaftsmodelle

_ Disruption der heutigen Geschéfts-
modelle

Die Wertschopfungs-Kette

_Das voll integrierte Startup

__ Das Herausbrechen eines Teils der
Wertschdpfung

__ Die Metaebene: Sich iber eine ganze
Branche stiilpen

Empirische Gesetze im Startup-
Management

__ First Mover Advantage
__Algorithmen ersetzen Menschen
__ Einsatz kiinstlicher Intelligenz
__Big Data nutzen

_ Andere, branchenspezifische Gesetze

Kein Angst vor Anfangs-Verlusten

_ Der Aufbau eines Startup's kostet
Geld - wieviel?

_ Die Durststrecke durchfinanzieren
_ Den Break-Even-Punkt erkennen

_ Der Wert eines neuen Kunden

Mergers & Acquisitions

_ Gesetzmassigkeiten
_ Methoden
_ Bewertung, Due Dilligence

_ Kauf und Verkauf in der Praxis

Investieren in Startup's

__Die eigene Investitions-Strategie

_ Einzelnes Startup oder Beteiligungs-
Portfolio?

__ Die Beteiligungs-Strategie

_ Bewertung eines Startup's
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Kapitaleinsatz optimieren.
Wachstum finanzieren.

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT7216 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 23.-26. Februar 2026, Davos
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil  2.-3.Juli 2026, St.Gallen

Nr. ACT7226 2. Durchfiihrung 2026
1.Teil  4.-7.Mai 2026, Luzern
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 2.-3. Juli 2026, St.Gallen

Nr. ACT7236 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 29. Jun.-2. Jul. 2026, Rott.-Egern
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3.Teil  9.-10. November 2026, St.Gallen

Dauer: 4 Tage Seminar
1 Tag Anwendung*®
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 7900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act72
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Zielgruppe (w/m)

Flihrungskrafte, Unternehmer und Ver-
antwortliche aus allen Bereichen, die den
Kapitaleinsatz im Unternehmen optimie-
ren, Wachstum finanzieren und die
finanziellen Mdglichkeiten des Unter-
nehmens optimal nutzen wollen.

Wer zu viel an Kapital einsetzt, somit
eine zu hohe Kapitalintensitat im Ge-
schaft aufweist, schadet der Rentabili-
tat. Wie wird der optimale Kapitalein-
satz eines Geschaftes bestimmt und ge-
lenkt? Wachstum bindet Mittel, braucht
Investitionen, schafft neue, langfristige
Fixkosten. Wie wird Wachstum richtig
finanziert? Wie werden freie Mittel
sinnvoll eingesetzt oder angelegt?

Umsatz- und Eigenkapitalrentabilitat
sind wichtige finanzielle Zielgréssen:
Wer Renditeziele erreichen will, muss
sich mit dem Thema «optimierter Kapi-
taleinsatz» beschaftigen, denn die Ren-
dite ergibt sich - vereinfacht gesagt -
aus dem Verhaltnis von Gewinn und Ka-
pital. Was es braucht, ist ein Programm
zur Kapitaleinsatz-Optimierung. Viele
Beispiele aus der Praxis zeigen, welche
erstaunlichen Optimierungspotenziale es
da zu «hebenn» gilt. Dabei geht es nicht
um das Vordergriindige: Verfliissigung
von Lagerbestanden, Abbau nicht ben6-
tigter Assets oder Veranderungen in der
Finanzierung bringen zwar Resultate,
stellen aber meist nur die Aufarbeitung
von Versdumnissen der Vergangenheit
dar. Wirkliche Optimierung des Kapi-
taleinsatzes bedingt das Eintauchen in
das Geschaftsmodell, in die Wertschop-
fungskette, in die Prozessablaufe. Trei-
ber des Kapitaleinsatzes sind z.B. Aus-
dehnung von Sortimenten, zu schnelles
Wachstum, zu hohe Wertschépfungs-
tiefe, falsches Outsourcing, liberkom-
plexe Strukturen, fehlende Fokussierung,
falsche Finanzierung, Denken in Subs-
tanz- statt in Ertragswert u.v.m. Wer die
Rentabilitdt massiv verbessern will,
muss sich daher mit den zentralen Pfei-
lern des aktuellen Wertschopfungspro-
zesses beschaftigen und bereit sein, sich
mit einem Redesign des Geschaftsmo-
dells in Zukunft auseinanderzusetzen.

__Renditeorientiert fiihren: Gesamtsys-
tematik des Rendite-Managements

__ Rendite-Kennzahlen: Umsatz-,
Eigenkapital- und Gesamtkapital-
rendite

_ Chance und Gefahren des Leverage-
Effekts (wenig Eigenkapital, viel
Fremdkapital)

__Chancen und Kosten einer lbertrie-
benen Eigenfinanzierung

__Die eigene Kapitalintensitat messen

_ Kapitalintensitat im Einklang mit
Renditevorgaben

_ Kapitalbindung in den Stufen der
Wertschopfung

__ Kapitaleinsatz-Analyse und Hand-
lungsbedarf

_ Optionen zur Reduktion der Kapital-
intensitat

_ Geschaftsmodelle mit maximalem
Kundennutzen und minimalem
Kapitaleinsatz

_ Wieviel Kapital braucht es fiir eine
Wachstumsstrategie

_ Das firmenspezifische Aktionspro-
gramm: Masterplan zur Rendite-
steigerung.



Zuriick am

Arbeitsplatz

Seminar plus Vertiefung
und Anwendung

Das Besondere an den ZAP-Seminaren:

Optimaler Transfernutzen durch
Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Wissen.
Anwenden.
Vertiefen.

Leistungsbestandteile

- Management-Seminar
in Présenz oder Online-Live

- Zuriick am Arbeitsplatz
Monatsmodul zum Selbstlernen,
Zeitaufwand 1 Tag
Lernprotokoll: Was habe ich gelernt,
was will ich umsetzen?

- 2-Tages-Seminar in St. Gallen
Zur Vertiefung und Anwendung des Erlernten

sgbs.ch/zap

Strategisches Marketing,

Strategische Vertriebsmanagement

Kurzbeschreibung und Dauer

Strategisches Marketing Management

Kunden werden informierter und anspruchsvoller: Konsequenzen fiir wirkungsvolles Marketing- und Verkaufsmanagement.

3 (online) + 1 + 2 Tage.

Strategisches Vertriebsmanagement
Rolle des Vertriebs bei der Verkaufsstrategie und bei deren Umsetzung im Markt. 4 + 4 + 1 + 2 Tage.

Marketing fiir Fiihrungskrafte

Bausteine des modernen, wirkungsvollen Marketings. 3 (online) + 1 + 2 Tage.

World Class Marketing

Ohne eine herausragende Stdrke in Marketing, Kommunikation, Marktprasenz und Vertrieb ist der Wettbewerb nicht
zu gewinnen. 4 + 1 + 2 Tage.

Wettbewerbsstrategien und effektives Marketing
Uberzeugende Wettbewerbsstrategien entwickeln und durch gutes Marketing und starken Vertrieb umsetzen.

4+ 1+ 2Tage.

Business Development & Sales Strategy

Die Digitalisierung ermdglicht neue Geschaftsmodelle. Oft braucht es auch eine neue Verkaufs- und Vertriebsstrategie.

4+ 1+ 2Tage.

Marketing & Verkaufsprogramm

Das neue Marketing geht neue Wege. Der Kunde bleibt im Zentrum. Aber an die Qualitat der Marktbearbeitung werden
ganz andere Anforderungen gestellt. 4 + 1 + 2 Tage.

Vertriebsmitarbeiter durch Kl unterstiitzen: Neue Kunden akquirieren

Die Aussendienstmitarbeiter bei der Neukundenakquisition wirkungsvoll unterstiitzen: Wie muss Kl eingesetzt werden,
um neue Kunden zu akquirieren? 1 + 2 Tage.

Neue Verkaufsmodelle dank Kl und Digitalisierung
Das Seminar zeigt, wie Kl und Digitalisierung véllig neue Verkaufskonzepte erméglichen. 4 + 1 + 2 Tage.
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Strategisches Marketing Management

Zuriick am Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
Arbeitsplatz nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

Zielgruppe (w/m)
2026 1. Flhrungskrafte mit Verantwortung

Nr. ACT8716 1. Durchfiihrung 2026 fiir Wachstum, Gewinnmarge,
1.Teil  16.-18. Médrz 2026, online Markterfolg, Verkauf
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3.Teil  8.-9.Juni 2026, St.Gallen

2. Fiihrungskrafte aus den Bereichen
Marketing, Marketing Research, Key
Accout Management, Produktent-
wicklung, Produktmanagement, Ver-
kauf, Vertrieb, Distribution

Nr. ACT8726 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 21.-23. September 2026, online
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll

3. Teil 2.-3. November 2026. St.Gallen 3. Verantwortliche fiir Strategisches

Marketing
Nr. ACT8736 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 21.-23. September 2026, online
2.Teil  Zuriick am Arbeitsplatz, Aufbau

Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3.Teil  29.-30. April 2027, St.Gallen Teil 1: Marketing Management. Online-

Live, 3 Tage, 08.30 bis 12.30

Dauer: 3 Tage Online-Live, 08:30 -12.30

1 Tag Anwendung* Teil 2: Strategisches Verkaufsmanage-
2 Tage Vertiefung ment
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Teil 3: Anwendung: zurlick am Arbeits-
platz. Vorbereitung auf Teil 4.
1 Tag, siehe www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 5900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Teil 4: 2-Tage in St. Gallen, Anwendung
und Vertiefung

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act87
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Marketing schafft die Voraussetzungen
fiir den Erfolg des Unternehmens, seiner
Produkte und Dienstleistungen am
Markt: Durch Auswahl der attraktiven
Markte. Durch Bestimmen der Ziel-
gruppe und des Nutzens, der den einzel-
nen Kunden-Kategorien erbracht werden
soll. Durch optimale Segmentierungs-
modelle. Durch kluge Fokussierung auf
Einzigartigkeit. Durch Differenzierung.
Durch wohl durchdachte Wettbewerbs-
strategien. Durch ein geniales Marketing
Konzept und einen harmonisch abge-
stimmten Marketing Mix.

Gutes Marketing benétigt jedoch auch
ein hohes Mass an Starke in der Ver-
marktung: In Verkauf. In Vertrieb. Im
Besetzen bestehender und neuer, zuneh-
mend auch digitaler Absatzkanale. Diese
«Vermarktungsstarken ist die Finalisie-
rung aller vorausgegangenen Bemihun-
gen am Verkaufspunkt, das Generieren
des gewiinschten Umsatzes mit der ge-
planten Gewinnmarge. Das Schaffen
von Kundenndhe, Emotion, Beziehung.
Das gekonnte Begeistern von Kunden.
Kundenbindung. Neukundenakquisition.
Kundenriickhol-Programme. Bessere
Potenzialnutzung. Kundenloyalitat.

Wirkungsvolles Marketing- und
Verkaufsmanagement

_ Kunden werden informierter und an-
spruchsvoller: Konsequenzen fiir
wirkungsvolles Marketing- und Ver-
kaufsmanagement

__ Gesamtsystematik und Zusammen-
hange

_ Neue Trends: Social Media, Commu-
nities, Digital Marketing, Suchma-
schinen u.a.: Welches sind die Konse-
quenzen fiir Marketing und Verkauf?

Markte analysieren, richtige Markte
wahlen

_ Mehr wissen (iber heutige und zu-
kiinftige Markte

_Research-basiertes Marketing

_ Lernen vom Wettbewerb; Lernen aus
anderen Branchen

__Lernen durch gezieltes Testing

Potenzialanalysen

_ Wo sind die ungenutzten Umsatz-
potenziale?

_ Wo schlummern die wirklichen Er-
tragspotenziale?

_ Wachstum dank Neudefinition der
Kundensegmente

_ Ertragssteigerung dank Neudefinition
des Kundennutzens



Wettbewerbspositionierung

_Unsere eigene Wettbewerbsposition

_ Was unsere Kunden so an uns
schitzen

_ Was unsere Kunden gerne von uns
hatten

_ Was unsere Nicht-Kunden an unseren
Wettbewerbern so schatzen

_ Wer unsere wirklichen Konkurrenten
sein werden

Differenzierungs-Strategien

_ Warum Austauschbarkeit so schad-
lich ist

_ Wie Einzigartigkeit und Differenzie-
rung erreichen?

_ Welche Gesetze des Premium- und
Luxusmarketings jede Branche beflii-
geln kdnnen

Verteidigungs-Marketing

_ Wie die eigenen Marktpositionen ab-
sichern?

_ Der Appetit der Wettbewerber auf
unsere rentablen Marktpositionen

_ Verteidigungs-Dispositiv flr das
Kerngeschaft

_ Marktanteile sichern

Angriffs-Marketing

__ Die Méglichkeiten, Marktanteile zu
gewinnen

_Die Schwichen des Wettbewerbs
kennen

_ Angriffs-Marketing nur als Schubla-
denplan oder als zu realisierendes
Programm?

Innovations-Marketing

_ Neue Mérkte schaffen
__Innovationen und Aufbaugeschafte
_ Business Development

_ Marktanteile gewinnen, chne um sie

zu kdmpfen

Uberlegenheit dank Strategischem
Marketing

_ Marktfiihrerschaft dank bestem
Preis-/Leistungs-Verhaltnis

_ Qualitatsfiihrerschaft dank Fokus
auf Kundenbediirfnisse resp. Custo-
mer Needs

_Innovationsfiihrerschaft dank Wille
zur Erneuerung des Kundennutzens

_ Kostenfiihrerschaft dank Nach-
ahmung

_ Preisfiihrerschaft dank Discounting

__Schnelligkeitsfiihrer dank kreativem
Prozessmanagement

__ Einzigartigkeit in der Nische

_ Wertschopfungsstarke dank Premium
und Luxus-Marke

__ Wachstumsfiihrerschaft dank Multi-
plikation wie z.B. Franchising

_ Weitere Maglichkeiten liberlegener
Marketing Strategien

Einzigartiger Marktauftritt dank
Marketing-Mix

_ Die Umsetzung der Marketing Stra-
tegie im operativen Marketing

__ Die Bausteine der Marketing-Arbeit
in der Praxis

_ Die Gestaltung liberzeugender Mar-
keting-Programme

_ Marktauftritt: Nicht am falschen Ort
sparen

Prinzipien des Kundenmanagement

_ Der Kunde im Fokus

__ Uberzeugendes Kundenmanagement
_ Konzepte fiir das Massenmarketing
_ Konzepte fiir Schliisselkunden

_ Key Account Management

Verkaufs- und Vertriebsmanagement

_ Point of Information: Wo informiert
sich der Kunde?

_ Point of Decision: Wer trifft wo die
Kaufentscheidung?

_ Point of Sales: Wo wird eingekauft?

_ Umsetzung von Strategien und Mar-
keting Strategie im Verkaufs- und
Vertriebskonzept

Verkaufs-Exzellenz bei bestehenden
Kunden

_ Préferenzen bei Kunden und Entschei-
dern fiir das eigene Angebot schaffen

_ Das Potenzial bestehender Kunden
besser nutzen

___Den Kunden-Lebenszyklus gestalten

__ Die Kundenbeziehung pflegen und
gestalten

_ Empfehlungs-Marketing: Kunden
werben Kunden

__Instabile Kundenbeziehungen stabili-
sieren. Recovery Programme.

_ Loyalitat gewinnen, dank Kunden-
zufriedenheit

Erfolgreiches Neukunden-Management

_ Nicht-Kunden zum Wechsel bewegen

_ Nicht-Nutzer von den Vorteilen tiber-
zeugen

_ Kunden des Wettbewerbs gewinnen
_ Erfolgreiche Konzepte der Neukun-

dengewinnung

Online Business, Community
Management

_ Méglichkeiten des Digital Marketing

_ Fiir welche Branchen und Leistungen
Online sich eignet

_ Aufbau von Communities

__ Empfehlungen fiir die Praxis
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Strategisches Vertriebsmanagement

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT8816 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 2.-5. Marz 2026, St.Gallen
2. Teil 4.-7. Mai 2026, Bregenz
3. Teil Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
4.Teil  8.-9.Juni 2026, St.Gallen

Nr. ACT8826 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 22.-25. Juni 2026, Bregenz
2. Teil 28. Sep.- 1. Okt. 2026 Stuttgart
3. Teil Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
4. Teil 2.-3. November 2026, St.Gallen

Nr. ACT8836 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 5.-8. Oktober 2026, Berlin
2. Teil 9.-12. November 2026, Luzern
3. Teil Zuriick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
4. Teil 29.-30. April 2027, St.Gallen

Dauer: 4 + 4 Tage Seminar
1 Tag Anwendung*
2 Tage Vertiefung

*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 9900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchflihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act88
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Zielgruppe (w/m)
1. Vertriebsleiter und Verkaufsleiter

2. Geschaftsflihrer und Fiihrungskrafte
mit Verantwortung flr Vertrieb und
Verkauf

3. Leistungstrager, die sich fiir den Aus-
bau der Vertriebsstéarke des Unter-
nehmens einsetzen

Vertrieb und Verkauf sind die Schnitt-
stelle des Unternehmens zum Kunden,
Konsumenten oder Kaufer. Ein guter
Vertrieb transportiert die vorgegeben
Unternehmens- und Geschaftsstrategien
an den Ort des Geschehens. Deswegen
beginnt die Arbeit des Vertriebs- und
Verkaufsmanagements bereits im Strate-
gischen Bereich, beide missen die Welt
des Kunden und die Welt der Absatz-
und Vertriebspartner in den strategi-
schen Prozess einbringen. Wer sonst als
Vertrieb und Verkauf wissen, was die
Kunden wirklich wollen, wie die Konkur-
renz arbeitet, wo die eigene Vertriebs-
starke noch wirkungsvoller genutzt wer-
den kann. Hochkaratige Dozenten zeigen,
wie Unternehmens- und Geschaftsstra-
tegien erarbeitet werden und wie diese
als Leitplanke fiir den Vertrieb wirken.

Was das Unternehmen erreichen will

_ Unternehmenspolitik, Leitbild, Werte-
Kanon und normative Leitplanken

_ Oberste Zielsetzungen
_ Heutige und zukiinftige Marktposi-

tionen

Was die Kunden wiinschen und
brauchen

_ Wer sind die Kunden und wie werden
sie in Segmente und Zielgruppen
unterteilt?

__Das Kennen des Kunden als Voraus-
setzung fir das Erbringen eines ho-
hen Kundennutzens (Customer Value)

Wie das Geschiaftsmodell heute und
morgen funktioniert

__ Das aktuelle Geschaftsmodell
analysieren

_ Magliche neue Geschaftsmodelle
entwickeln

Welche Marktpositionen das
Unternehmen forciert

_ Beurteilung der eigenen Marktposi-
tionen

__ Dominanz, Einzigartigkeit oder
Mitldufertum?

Wie die Wettbewerbspositionen
bewertet werden

_ Verteidigungsfahige und ausbaubare
Wettbewerbspositionen stérken

_ Nicht tberlebensfahige Wettbewerb-
spositionen friihzeitig erkennen

Welche Unternehmensstrategie
umgesetzt werden muss

_ Alternative Unternehmens-Strategien
entwerfen

_Die beste Unternehmens-Strategie

beschliessen und umsetzen

Geschiftsstrategien und Vertriebs-
management

__ Wie Geschaftsstrategien erarbeitet
werden

_ Was die Geschaftsstrategien fiir das
Vertriebsmanagement bedeuten

__Instrumente des Vertriebsmanage-
ments

Wie eine Sales- und Vertriebsstrategie
erstellt wird

__Inhalte einer Verkaufs-& Vertriebs-
strategie

_Verkaufs- oder Vertriebsstrategie
erarbeiten

Konzepte des Vertriebsmanagements

_ Wie der Kundennutzen optimiert wird

_ Wie Kundenpotenziale noch besser
genutzt werden

__ Wie Kundenbeziehungen steuern?

_ Wie verlorene Kunden zurlick
gewinnen?



Marketing fur Fiihrungskrafte

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT9216 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 16.-18. Mérz 2026, online
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3.Teil  8.-9.Juni 2026, St.Gallen

Nr. ACT9226 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 21.-23. September 2026, online
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 2.-3. November 2026, St.Gallen

Dauer: 3 Tage Online-Live, 08:30 -12.30
1 Tag Anwendung*
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 5900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act92

Aufbau

Zuerst das aktuelle Wissen zum erfolg-
reichen Marketing. 4 Tage.

Dann ganzheitliches Marketing als inter-
aktives Gruppenerlebnis. 4 Tage.

Zielgruppe (w/m)

1. Flihrungskrafte, die eine Gesamt-
schau des modernen Marketings su-
chen

2. Leistungstrager aus den Bereichen
Marktanalyse, Research, Marketing,
Verkauf, Vertrieb

3. Verantwortliche fiir Kunden, Kun-
densegmente, Produkte oder Pro-
duktlinien, Marken, Vertriebskanale,
Profit Centers

4. Fiihrungskrafte aus Nicht-Marke-
ting-Bereichen, die Marketingwissen
aufnehmen wollen

Marketing ist die intensive Beschafti-
gung mit dem Kunden, seinen Bediirfnis-
sen und Wiinschen, seinen ungeldsten
Problemen.

Dieses Seminar bietet eine systemati-
sche Reise durch die Welt des Marke-
tings. Eine Gesamtschau, unter beson-
derer Berlicksichtigung dessen, was

in den letzten Jahren neu an Bedeutung
gewonnen hat: Direktmarketing, Online-
Marketing, Digital-Marketing, Suchma-
schinen, Social Media.

Bausteine des modernen Marketings

__ Gesamtsystematik des Marketings

__Die einzelnen Bausteine des ganz-
heitlichen Marketings

_ Das Marketing-Modell

Am Anfang stehen Kundenbediirfnis
und Kundennutzen

_ Den Markt kennen und verstehen

__ Markt- und Wettbewerbsanalysen
_ Kunden, Kundensegmentierung

_ Kundenbediirfnisse, Consumer Needs

_Neuen Kundennutzen erfinden

Am Ende steht der Markterfolg

_ Neue Nachfrage durch Innovation
schaffen

_ Aktiv verkaufen: Verkaufsmanage-
ment

_Im Kanal «Suche» présent sein:
Suchmaschinen

_ Empfehlungs-Marketing aktivieren:
Social Media

__ Kundenzufriedenheit, Kunden-
bindung, Kundenloyalitat

Konzepte des Strategischen
Marketings

_Target Marketing
_ Positionierung, Differenzierung
_ Markenstrategie und Markenfiihrung

_ Produkt-, Service- und Lésungs-
strategien

_ Absatz und Vertriebs-Strategie
_ Preis- und Konditionenpolitik

_ Kommunikationsstrategie

Verkaufsmanagement

_ Das eigene Verkaufs-Modell gestalten

__Den uberlegenen Verkaufsprozess
bestimmen

Direktmarketing, Online-Marketing

_ Direktmarketing aufbauen und
optimieren

_In Suchmaschinen gefunden werden

_ Empfehlungs-Marketing dank Social
Media

__ Online Shop: Aufbauen und fiihren

Branding, Marke

__ Bedeutung einer Marke fiir das eigene
Geschaft

_ Markenstrategie und Markenfiihrung
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World Class Marketing

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT8116 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 2.-5. Mérz 2026, St.Gallen
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3.Teil  8.-9.Juni 2026, St.Gallen

Nr. ACT8126 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 22.-25. Juni 2026, Bregenz
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 2.-3. November 2026, St.Gallen

Nr. ACT8136 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 5.-8. Oktober 2026, Berlin
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 29.-30. April 2027, St.Gallen

Nr. ACT8146 4. Durchfiihrung 2026
1. Teil 7.-10. Dezember 2026, St.Gallen
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 29.-30. April 2027, St.Gallen

Dauer: 4 Tage Seminar
1 Tag Anwendung*
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 7900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act81
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Zielgruppe (w/m)

Teilnehmende an diesem Programm
sind Verantwortliche fiir Umsatz,
Marktanteil, Gewinnmarge, Produkte,
Regionen, Vertriebskanale, Kunden,
Marken und Projekte.

Aufbau

Teil 1: Erfolgreiches Marketing. Philo-
sophie, Inhalte, Programme und
Initiativen fiir ein 'World Class
Marketing'. 4 Tage.

Teil 2: Anwendung, Selbststudium
1 Tag.

Teil 3: Vertiefung ausgewahlter
Themen, 2 Tage

Viele wollen es nicht wahrhaben, aber
oft gilt: «Das bessere Marketing ge-
winnts. Jedes Unternehmen braucht
gutes Marketing, egal ob als Innova-
tionsfiihrer, als Technologiefiihrer, als
Marktfiihrer, Kostenfiihrer oder als
ganz «normales» Unternehmen. Ohne
eine herausragende Starke in Marke-
ting, Kommunikation, Marktpréasenz
und Vertrieb ist der Wettbewerb nicht
ZuU gewinnen.

Marketing-Versténdnis

Gutes Marketing benétigt einen hohen
Stellenwert im Unternehmen. Gutes
Marketing muss das Unternehmen, seine
Reputation und seine Leistungsangebote
deutlich vom Wettbewerb abheben.

_ Marketing als Philosophie, Aufgabe
und Organisationseinheit

_ Zusammenspiel zwischen Marketing,
Vertrieb, Business Development und
Geschaftsfiihrung

_ Abgrenzung zwischen strategischem
und operativem Marketing

_ Customer Experience, User Experience
und Customer Centricity

Marketing-Strategie

Marketing ist ein zentraler Bestandteil
zur Umsetzung der Unternehmens-
strategie.

_ Das Modell der Marketing-strategi-
schen Dominanz

__ Die Ableitung und Umsetzung einer
liberzeugenden Marketing-Strategie
in Rahmen der Unternehmensstrategie
sowie der nachhaltigen Vision, Mis-
sion und Werte

_ Wettbewerbsstrategien: Die strategi-
schen Varianten im Wettstreit um Er-
folg

__ Einzigartigkeit und Alleinstellung
(Unique Selling Proposition)

__ Die Bedeutung der Marke, der Prafe-
renz, der Emotionen und Value
Proposition

_ Zauberwort Geschaftsmodell: Marke-
ting klappt erst im Gesamtkontext mit
Geschaftsmodellen und ganzheitli-
chen Wertschdpfungskonzepten

_ Wie unterscheidet sich das Konsum-
gliter-, Investitionsgliter- und Dienst-
leistungsmarketing (b2c und b2b)?

_ Wo und wie kdnnen Marketing und
Vertrieb automatisiert werden
(Robotic Selling, Robotic Process
Automation, A/B Testing, Competitive
Intelligence etc.)?

Marketing-Analyse

Kenne Deinen Kunden! Die meisten Daten
und Informationen werden nicht genutzt.
Was braucht es, um World Class Marke-
ting betreiben zu kdnnen?

___ Eintauchen in die Welt des Kunden,
Kaufers, Konsumenten, Nutzers und
Entscheiders: klassische Marktfor-
schung und digitale Marketing-Analy-
sen (Consumer Insight, Buying Perso-
nas u.v.a.).

_ Methoden zur Identifikation bisher
unbefriedigter Kundenbediirfnisse
(blue oceans), um daraus neue Rendi-
tepotentiale zu generieren.

_ Die Nutzenpotenziale neuer Technolo-
gien erkennen



_ Markte mit KI und Datenbasis richtig
verstehen und segmentieren

_ Branchenlogik: Die Spielregeln und
Game Changer der Branche

_ Grésse und Uberlebensfahigkeit: Wie
international muss man sein, um
dauerhaft zu tiberleben?

Reputation, Marke und Corporate
Identity

_ Reputationsmanagement - nicht nur
gegeniiber Kunden, sondern auch bei
Mitarbeitern, Lieferanten, Banken,
Behdrden u.v.a.

_ Markenstrategie: Option und Wahl der
eigenen Markenstrategie

_ Markenkern: Kennen, bewahren,
dehnen?

_ Corporate Identity bestimmen und
umsetzen

Produkt-, Service- und Sortiments-
strategie

Ein Uberblick tiber die wirkungsvollsten
Konzepte im Produkt-, Service-, Produkt-
linien- und Sortimentsbereich

__Innovationen: von Verbesserungen,
neuen Losungen bis zu Disruptionen

__Innovationsmanagement: Methoden,
Prozesse und Strukturen zur Produkt-
innovation (von Wasserfall und Stage
Gate bis zu Design Thinking, Lean
Startup, Scrum u.v.a.)

__ Die Bedeutung des Produktmanage-
ments und agiler Rollen (wie Product
Owner)

_ Sortimentspolitik: Die Balance zwi-
schen Kundenzufriedenheit und Ren-
tabilitat

Preis- , Erlos- und Konditionen-
strategie

Wer koordiniert im Unternehmen die un-
terschiedlichen Interessen bei der Preis-
findung zwischen Vertrieb, Controlling,
Management etc., um gezielt die Rentabi-
litdt zu steigern?

__Die erfolgreichsten Preisstrategien in
der Praxis

_ Erfolg und Renditesteigerung dank
innovativer Preis- und Konditionen-
strategie

___Innovative Erlosmodelle - von Bait &
Hock, Razor & Blade, Freemium, Pay-
PerUse, Affiliation bis Abonnement

__Laufende Einnahmen: Die Attraktivitat
laufender Einnahmen (Annual- bzw.
Monthly Recurrent Revenues)

Kommunikations-Politik

Neue Generationen an Kunden, digitale
Technologien und moderne Methoden
erlauben heute, die Kunden noch viel effi-
zienter und effektiver anzusprechen und
zu binden.

_ Wo sind Kunden, Wunschkunden und
potenzielle Kunden und wie erreichen
wir sie mit den Mitteln der klassi-
schen und digitalen Kommunikation?

— Wo lassen sich Kunden zum Kauf mo-
tivieren? Die neuen Regeln der Beriih-
rungspunkte (Touchpoints) wie Aus-
sendienst, Social Media, App oder IoT.

__ Moderne Formen der Kommunikation
und ihre Wirkungen: SEQ-/SEA-Mar-
keting, Influencer Marketing, Social
Selling und Social Listening, Augmen-
ted Reality, Gamification, Metaverse

_ Growth Hacking, Pull- und Cont-
ent-Marketing - Marketing muss
nicht teuer sein!

— Wie generieren Plattformen Netzwer-
keffekte zum Erreichen der kritischen
Masse?

Vertriebsstrategie

Der Vertrieb ist akademisch ein Bestand-
teil des Marketings. Doch die Praxis be-
ndtigt eine differenziertere Betrachtung
zu den Verantwortungen von Marketing
und Vertrieb.

_ Erfolgskriterien des Lead Manage-
ments, um Kunden zum Abschluss zu
gewinnen

— Regeln des Zusammenspiels zwischen
Marketing, Vertrieb und Business De-
velopment: Aufgaben, Prozesse und
Rollen

_Klassische und digitale Vertriebsstra-
tegien aufeinander abstimmen: Wel-
che beherrschen wir, welche nicht?

_ Die Bedeutung des Customer Relati-
onship Managements (CRM), aber
auch von Customer Data Plattformen,
Big Data, Generative Al, Chatbot und
Robotic Selling,

___Unabdingbar: Hochste Starke in der
Vermarktung dank World Class Sales

Marketing-Steuerung und Controlling

Gutes Marketing schafft es, dass am
Ende dank zufriedener Kunden das Unter-
nehmen eine hohe Rentabilitat erreicht.
Dafiir braucht es ein konsequentes Mar-
keting Controlling.

__ Erfolgskriterien in der Kundenbindung:
Conversion Rate, CLTV, CAC, NPS

__ Erfolgskontrolle der Vertriebsaktivita-
ten: Churn Rate, Deckungsbeitrag, ROI

__Rentabilitdt der Unternehmensleistun-
gen (Produkte und Services)

__Ineffizienzen in der Auftragsabwick-
lung und im Service (Process Mining,
Value Chain Intelligence)

__Life Time Value-Konzepte

St.Gallen Business School 97



Wettbewerbsstrategien und

effektives Marketing

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT7316 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 2.-5. Mérz 2026, St.Gallen
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3.Teil  8.-9.Juni 2026, St.Gallen

Nr. ACT7326 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 22.-25. Juni 2026, Bregenz
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 2.-3. November 2026, St.Gallen

Nr. ACT7336 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 5.-8. Oktober 2026, Berlin
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 29.-30. April 2027, St.Gallen

Dauer: 4 Tage Seminar
1 Tag Anwendung*®
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 7900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act73
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Zielgruppe (w/m)

1. Fihrungskréfte, die eine Verbin-
dung zwischen Strategie und Mar-
keting herstellen wollen.

2. Marketing-Verantwortliche, die
Wettbewerbsposition, Wachstum,
Profitabilitdt und Marktstellung
sichern und ausbauen wollen.

3. Spezialisten aus Marketing, Kun-
denmanagement, Verkauf und
Vertrieb, die eine systematische
Weiterbildung in strategischem und
operativem Marketing suchen.

Gutes Marketing braucht klare strategi-
sche Vorgaben. Vorgaben zu den ange-
strebten Marktpositionen und zur ge-
wollten Wettbewerbsposition als Teil des
Marketing-Konzepts. Wie dies strate-
gisch gekonnt gemacht wird, zeigt der
erste Teil dieses Programms. Was dann
folgt, ist das Handwerk des modernen
Marketings: Eine systematische Reise
durch das moderne und Erfolg verspre-
chende Marketing, angefangen bei der
Marketing Strategie bis zur Umsetzung
der Marketing Teilkonzepte im Markt
und Steuerung des Markterfolgs.

Markt, Branche, Wettbewerb

Marketing Strategie

__ Die Spielregeln in einer Branche
verstehen

_Den relevanten Markt kennen oder
kennenlernen

_ Wettbewerb und Wettbewerbsver-
halten heute und morgen

Kunden und Kundennutzen

__ Eigene Identitdt und wahrgenomme-
ner Kundennutzen

_ Kunden-, Konsumenten- und Ziel-
gruppen-Segmentierung

__ Erfolgreiche Geschaftsmodelle heute
_ Ungeldste Kundenprobleme

_ Neue Geschaftsmodelle und
Entwicklungs-Perspektiven

Im Wettbewerb gewinnen

_ Wettbewerbs-Strategien

_Heutige und zukiinftige, rentable
Marktpositionen

__ Marketingstrategische
Positionierungs-Maglichkeiten

_ Marktdominanz und Marktfiihrer-
schaft erreichen

__Alleinstellung und Differenzierung
anstreben

__ Mitlaufertum und Profillosigkeit
vermeiden

_Aufbau und Inhalte einer guten
Marketing Strategie

_ Marketing Entscheidungen, die mit
der Geschaftsleitung abgestimmt
werden miissen

__Ausreichend ehrgeizige Marketing-
Ziele bestimmen

__ Die Marketing Strategie erarbeiten

Die Teilkonzepte des Marketings

__Das optimale Leistungsprogramm

__Die richtige Preis- und Konditionen-
politik

__ Bestehende und neue Vertriebskanéle
und Absatzpartner

_ Kommunikation liber bestehende
und neue Medien

_ Marktbearbeitung durch Verkauf und
Vertrieb

__Distribution und Logistik

Spezialthemen

__ Online-Marketing, E-Commerce
_ Online-Shop

_ Suchmaschinenmarketing

__ Direktmarketing

_ Neue Prioritdten bei der Verteilung
des Marketing Budgets

__ Marketing Controlling



Business Development & Sales Strategy

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT8916 1. Durchfiihrung 2026
1.Teil  9.-12. Februar 2026, St.Gallen
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 15.-16. Juni 2026, St.Gallen

Nr. ACT8926 2. Durchfiihrung 2026
1.Teil  4.-7.Mai 2026, St.Gallen
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 15.-16. Juni 2026, St.Gallen

Nr. ACT8936 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 22.-25. Juni 2026, Miinchen
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 10.-11. Dezember 2026, St.Gallen

Nr. ACT8946 4. Durchfiihrung 2026
1. Teil 9.-12. November 2026, St.Gallen
2. Teil Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 10.-11. Dezember 2026, St.Gallen

Dauer: 4 Tage Seminar
1 Tag Anwendung®
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 7900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act89

Zielgruppe (w/m)

1. Executives , Fiihrungskrafte und
Spezialisten, die das Unternehmen
erfolgreich fiir die Zukunft aufstellen
und neues Wachstum erreichen wol-
len.

2. Leistungstrager aus Innovation, F&E,
Marketing, Verkauf und Vertrieb, die
neue Geschafte aufbauen und mit
einem starken Verkauf und profes-
sionellen Vertrieb erfolgreich am
Markt umsetzen wollen.

In immer kiirzeren Zyklen kdnnen sich
das Leistungsangebot eines Unterneh-
mens und sein Geschaftsmodell massiv
verandern. Erfolgreiche Unternehmen er-
kennen den Wandel und sind selbst
Speerspitze der Verdanderung. Mit weit-
reichenden Konsequenzen: Die Digitali-
sierung erfordert neue Geschaftsmodelle.
Oft braucht es auch eine neue Verkaufs-
und Vertriebsstrategie. Wer Kundenwiin-
sche auf eine ganz andere Art befriedi-
gen will und dafiir innovative neue Ge-
schaftsideen sucht und realisiert, muss
haufig auch Verkauf und Vertrieb weiter-
entwickeln oder verdndern.

Neue Geschifte fiir eine erfolgreiche
Zukunft

___Die Treiber der Veranderung

__Die eigene Rolle im Veranderungs-
prozess

Geschaftsideen entwickeln und
bewerten

_ Wie werden neue Geschaftsideen
entwickelt

_ Wie werden sie bewertet, aussortiert,
ausgewahlt

Neue Geschaftsmodelle entwerfen

__ Wie entsteht aus der Geschaftsidee
ein Geschaftsmodell?

__ Beispiele und Erfolgsprinzipien

Die Innovations- und Aufbaustrategie

___ Die Formulierung der Innovations-
und Aufbaustrategie

_ Entwicklung, Marktvorbereitung,
Markteintritt

__ Die schwierige Phase der Aufbau-

phase

Verkaufskonzept und Vertriebs-
strategie

_ Konsequenzen eines neuen
Geschaftsmodells fiir das Verkaufs-
konzept

_ Neue, zusatzliche und allenfalls
konkurrenzierende Verkaufskanéle

_ Anpassung der Vertriebsstrategie

_ Ausbau von Verkauf und Vertrieb zu
einem Wettbewerbsvorteil fiir das
Unternehmen

Kundennutzen als Fokus

_ Customer Value: Die kompromisslose
Ausrichtung auf den Kundennutzen

_ Mehr Leistung - héhere Preise: Die
Premiumstrategie

Markterfolg dank Kundenmanagement

_ Verkauf und Vertrieb als Erfolgs-
faktor des Unternehmens

_ Kundenpotenziale noch besser nutzen
— Nichtkunden gewinnen

_ Kundenbeziehungen steuern und
sichern

_ Aktives Beziehungsmanagement:
Kunde wirbt Kunde

___ Beschwerdemanagement: Aus
verargerten Kunden Fans machen

_ Lost Customer: Verloren gegangene
Kunden riickgewinnen
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Marketing & Verkaufsprogramm

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT9116 1. Durchfiihrung 2026
1. Teil 2.-5. Mérz 2026, St.Gallen
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 15.-16. Juni 2026, St.Gallen

Nr. ACT9126 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil 22.-25. Juni 2026, Bregenz
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 10.-11. Dezember 2026, St.Gallen

Nr. ACT9136 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 5.-8. Oktober 2026, Berlin
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 10.-11. Dezember 2026, St.Gallen

Nr. ACT9146 4. Durchfiihrung 2026
1. Teil 7.-10. Dezember 2026, St.Gallen
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3.Teil  04.-05. Méarz 2027, St.Gallen

Dauer: 4 Tage Seminar
1 Tag Anwendung*
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 7900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act91
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Zielgruppe (w/m)

1. Verantwortliche aus Verkauf,
Vertrieb, Marketing und Produkt-
management

2. Fiihrungskrafte, die neue Wege zur
Marktbearbeitung erkunden

3. Spezialisten aus marktnahen
Bereichen

Das neue Marketing geht neue Wege. Der
Kunde bleibt im Zentrum. Aber an die
Qualitat der Marktbearbeitung werden
ganz andere Anforderungen gestellt. Alles
was kommuniziert, muss verkaufen, also
konkreten Markterfolg bewirken. Zuneh-
mend auch digital. Wie dieses neue Mar-
keting funktioniert, zeigen wir in diesem
Programm.

Themen

Wie gut ist unser Marketing?

__Die Qualitat unserer Marktpositionen

__Die Brillanz unserer Marke

__ Die Kraft der Differenzierung

_ Die Bedeutung des Kundennutzens
___ Die Wirkung unserer Kommunikation
__ Die Néhe zu unseren Kunden

_ Die Kraft unserer Marktbearbeitung

_ Der Spielraum unserer Preispolitik

Wie attraktiv sind unsere Markte?

_ Vor- und Nachteile unserer Kunden-
segmentierung

_Sind unsere Markte richtig definiert?

_Kennen wir die rentablen Kunden,
Geschafte, Auftrage?

_ Wo sind die Wachstumsmarkte?
__ Welche Markte stagnieren oder

schrumpfen?

Wie gestalten wir unser Leistungs-
angebot?

_Vor- und Nachteile der bestehenden
Sortiments- oder Leistungsstruktur

_ Sortiment ausdehnen oder straffen?
__ Mass-Customization

__ Plattformstrategie: Wenig Module in
immer neuer Zusammensetzung

_ Wo liegt die Wertschépfung: Im Pro-
dukt oder in den Serviceleistungen?

_ Was verkaufen wir wirklich: Produkte
oder Lebensgefiihl?

_ Was will der Kunde: Produkt oder
Systemldsung?

Wo liegt der richtige Preis?

__Sind wir zu teuer oder zu billig?

___Ist oder wird Preisaggressivitdt zum
zentralen Marketinginstrument?

__ Preisimage und Preistransparenz

Uberzeugt unsere Kommunikation?

_ Auf welchen Kanilen kommunizieren?

_ Das integrierte Kommunikations-
Konzept

_ Werbung, Public Relations, Promo-
tions, Internet, Social Media

Welche Vertriebskanile?

— Wenn traditionelle Vertriebskanéle an
Wirkung verlieren

_Von der Notwendigkeit, innovativ zu
verkaufen

__ Strategisch richtig verkaufen beginnt
beim Aufbau neuer Vertriebskanile

__ Direktmarketing, E-Business
— Huckepack-Marketing, Vertriebs-

Kooperationen

Ist der Verkauf unsere Stirke?

_ Gute Verkaufer sind (fast) immer
erfolgreich

_ Mittelmassigkeit im Verkauf Idsst viel
Aufbauleistung verpuffen

_ Das Verkaufskonzept, das aus unse-
rem Verkauf eine Starke macht



Vertriebsmitarbeiter durch Kl unterstiitzen:
Neue Kunden akquirieren

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT9426 2. Durchfiihrung 2026
1. Teil Vorbereitung:
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
2. Teil 18.-19. Mai 2026, St.Gallen

Nr. ACT9436 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil Vorbereitung:
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
2. Teil 14.-15. September 2026, St.Gallen

Nr. ACT9446 4. Durchfiihrung 2026
1. Teil Vorbereitung:
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
2. Teil 23.-24. November 2026, St.Gallen

Dauer: 1 Tag Vorbereitung*
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 3900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act94

Zielgruppe (w/m)

Flihrungskrafte und Vertriebsmitarbeiter,
die verstehen wollen, wie moderne
Kl-Tools gezielt im Akquisitionsprozess
eingesetzt werden konnen, um den
Umsatz zu steigern und neue Markte

zu erschliessen.

Wie kommen Sie mit Kl schneller zu
neuen Kunden? In einem hart umkampf-
ten Markt entscheidet Schnelligkeit. Wer
die richtigen Kunden zuerst erreicht, ge-
winnt. Mit Kiinstlicher Intelligenz kénnen
Vertriebsmitarbeiter heute gezielter, effi-
zienter und erfolgreicher neue Kunden
finden als je zuvor. In diesem praxisna-
hen Seminar erfahren Sie:

_ Wie Kl innerhalb von Minuten die
besten Zielkunden identifiziert

__Wo Sie relevante Markt- und
Kauf-Signale entdecken, bevor der
Wettbewerb reagiert

_ Wie Sie Leadlisten automatisch
erstellen und qualifizieren

_ Welche Tools sich sofort in lhren
Vertriebsalltag integrieren lassen

Die Teilnehmer lernen, wie Kiinstliche
Intelligenz den Vertrieb nicht ersetzt,
sondern als strategischer Partner agiert.
Im Fokus stehen Methoden und Tools,
um qualifizierte Leads zu identifizieren,
Kundenbediirfnisse friihzeitig zu erken-
nen und Kontaktaufnahmeprozesse zu
automatisieren. lhr Nutzen:

_ Mehr Umsatzpotenzial in kiirzerer
Zeit

_ Wettbewerbsvorteil durch voraus-
schauende Marktbeobachtung

_ Praxisbeispiele, die Sie sofort
umsetzen konnen

Grundlagen der Kl im Vertrieb

_ Was Kl heute leisten kann - und was
(noch) nicht

__ Unterschiede zwischen klassischen
CRM-Systemen und Kl-gestiitzten
Losungen

Neue Kunden finden mit Kl

_ Datenquellen und Datenqualitat:
Woher kommen die Informationen?

__ Predictive Analytics: Zielkunden iden-
tifizieren, bevor der Wettbewerb es
tut

_ Social Listening: Relevante Signale im
Markt erkennen

Neukundenakquisition mit Kl

_ Wie kann die Neukunden-Akquisition
bei richtigem Einsatz der Kl entschei-
dend verbessert werden?

_ Wie findet man dank Kl attraktive
neue Kunden?

__ Wie lassen sich viele KPI's des Ver-
kaufsmanagements dank Kl deutlich
verbessern?

Praxisnahe Anwendungsbeispiele

__ Automatisierte Lead-Scoring-Modelle
_ Chatbots fiir die Erstansprache

_ Kl-gestiitzte Marktsegmentierung

Ethik & Datenschutz

_ DSGVO-konforme Nutzung von Kun-
dendaten

_Transparenz gegeniiber Interessenten
und Kunden

Interaktive Ubung

__ Live-Demo: Von der Zieldefinition bis
zur fertigen Liste potentieller Neu-
kunden

_ Diskussion: Wie lassen sich diese
Methoden im eigenen Unternehmen
umsetzen?
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Neue Verkaufsmodelle dank Kl und

Digitalisierung

Zuriick am
Arbeitsplatz

Das Besondere an den ZAP-Seminaren: Optimaler Transfer-
nutzen durch Anwendung und Vertiefungs-Seminar

Durchfiihrungen

2026

Nr. ACT1316 1. Durchfiihrung 2026
1.Teil  3.-6. Februar 2026, Davos
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 18.-19. Mai 2026, St.Gallen

Nr. ACT1326 2. Durchfiihrung 2026
1.Teil  4.-7.Mai 2026, Bregenz
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 14.-15. September 2026, St.Gallen

Nr. ACT1336 3. Durchfiihrung 2026
1. Teil 28. Sep.- 1. Okt. 2026, Stuttgart
2.Teil  Zurlick am Arbeitsplatz,
Selbststudium 1 Tag, Lernprotokoll
3. Teil 23.-24. November 2026, St.Gallen

Dauer: 4 Tage Seminar
1 Tag Anwendung*®
2 Tage Vertiefung
*siehe dazu www.sgbs.ch/zap

Seminargebiihr**: CHF 7900.-

** zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/act13
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Zielgruppe (w/m)
- Verkaufsleiter im B2B und B2C

- C-Level Executives aus Sales,
Vertrieb, Verkauf

- Marketingleiter

Das Seminar zeigt, wie Kl und Digitali-
sierung vollig neue Verkaufskonzepte
ermdglichen. Die Teilnehmenden lernen,
innovative Vertriebsmodelle zu entwi-
ckeln, datengetrieben Entscheidungen
zu treffen und den Einsatz von Kl-ge-
stlitzten Tools strategisch zu planen.
Praxisbeispiele zeigen, wie Unterneh-
men Umsatz, Kundenbindung und
Marktdurchdringung steigern. Interak-
tive Sessions und Case Studies verdeut-
lichen, wie digitale Kanale optimal ge-
nutzt und klassische Strukturen erfolg-
reich transformiert werden. Ziel ist es,
sofort umsetzbare Konzepte zu entwi-
ckeln, um im Wettbewerb zu gewinnen.

Fragen, welche das Seminar
beantwortet

Wie Kl und Digitalisierung neue Ver-
kaufskonzepte ermdglichen. Welche
Modelle steigern Umsatz und Effizienz?
Wie lassen sich Vertriebsprozesse auto-
matisieren? Welche Strategien sichern
Vorsprung im digitalen Wettbewerb?

Markterfolg dank optimiertem Ver-
kauf

_ Verkauf und Vertrieb als Erfolgsfak-
tor

_ Verkaufsstarke als Basis flir Wettbe-
werbsfahigkeit

_ Neue Verkaufsmodelle als Ergdnzung
oder Ersatz bestehender

Trends im digitalen Vertrieb

_ Marktverdanderungen durch KI

_ Neue Digitale Verkaufskonzepte
__Verschiebung zu Omni-Channel

__ Plattformdkonomie im B2B

_ Best Practices aus Vorreitermarkten

Digitale Verkaufskonzepte entwickeln

___ldeenfindung mit KI

__ Zielgruppenanalyse neu gedacht
_Digitale Kandle priorisieren
_Testen & Skalieren von Konzepten
___ Erfolgsmetriken definieren

Kundendaten strategisch nutzen

__ Predictive Analytics anwenden
__Personalisierte Angebote
_ Datenschutz und Compliance

Automatisierung im Vertrieb

_ Chatbots & virtuelle Assistenten
__Lead-Scoring mit KI

__ Digitale Verkaufskonzepte umsetzen
_ Automatisierte Angebotsprozesse
_ Workflow-Optimierung

Kl-gestiitzte Preisstrategien

__ Dynamische Preisfindung

_ Wettbewerbspreise analysieren
_ Kundenwert-basierte Preise

_ Rabattstrategien automatisieren
_ Absatzprognosen nutzen

Content & Storytelling

__ Content fiir Digitale Verkaufskon-
zepte

_ Automatisierte Content-Erstellung
_Video & interaktive Formate
_Social Selling Taktiken
__Influencer im B2B

Implementierung & Change Manage-
ment

_ Digitale Verkaufskonzepte einfiihren
_ Schulung & Befahigung des Teams

_ Widerstinde iiberwinden



Anmeldekarte

Wir freuen uns utiber lhre Anmeldung.

Ihre Anmeldung nehmen wir gerne per E-Mail,
Post oder Internet entgegen.

St. Gallen Business School
Rosenbergstrasse 36
CH-9000 St.Gallen

+41 71 225 40 80
Internet www.sgbs.ch
E-Mail seminare@sgbs.ch

Telefon

Seminar-Name Telefon
Seminar-Nummer, Seminar-Datum Telefax
Vorname, Name E-Mail

Firma

Stellung/ Funktion

bunpppwuy

Strasse, Nummer Geburtsdatum
Land, PLZ, Ort Datum
Branche, Anzahl Beschiftigte Unterschrift

ZAP 2026

Allgemeine Geschaftsbedingungen fiir Management Seminare & Programme

Anmeldung

Ihre Anmeldung oder Bewerbung zu einem Ma-
nagement Seminar oder Programm nehmen wir
gerne per E-Mail, Post oder Internet entgegen.

Nach Erhalt Ihrer Anmeldung senden wir lhnen:

- die Bestatigung Ihrer Anmeldung mit
Rechnung

- Informationen zu Ablauf, Hotel/Tagungs-
zentrum und Anreise

- das Zimmerreservationsblatt fiir [hre
Hotelbuchung www.sgbs.ch/hotel

Sollte das Seminar bereits ausgebucht sein,

werden Sie unverzliglich davon unterrichtet.

Seminargebiihr, Hotelkosten, Themen

In der Seminargebiihr (zzgl. gesetzl. MwSt.)
sind der Kursbesuch sowie umfassende Semi-
narunterlagen enthalten. Die Seminarunter-
lagen werden von den Teilnehmenden kurz vor
dem Seminar aus unserem Downloadzentrum
elektronisch heruntergeladen. Dazu senden wir
ein Mail mit einem Link zum Download. Nicht
darin enthalten sind sdmtliche Hotelleistungen
wie Ubernachtung, Frihstiick, Verpflegung und
Tagespauschale des Hotels bzw. Tagungszent-
rums. Diese miissen von den Teilnehmern:innen
direkt dem Hotel bezahlt werden.

Es steht den Teilnehmer:innen selbstversténd-
lich frei, ausserhalb des Seminarhotels zu liber-
nachten. In diesem Falle bezahlen Sie die vom
Hotel/Tagungszentrum verlangte Tagespau-
schale direkt an das Hotel/Tagungszentrum.

Das Kurshonorar wird nach erfolgter Anmeldung
erhoben und ist spatestens 6 Wochen vor Semi-
narbeginn zu iiberweisen.

Kleinere Anderungen bei Themen, Themen-
abfolge und Referenten bleiben vorbehalten.

Zertifikat

Uber den Besuch des Kurses erhalten Sie ein
Kurszertifikat, bei einem mehrteiligen Pro-
gramm im Verlauf des letzten Programmteils.

Umbuchung, Verschiebung

Bei einer Umbuchung eines gebuchten Seminars
oder Seminarteils bis 3 Monate vor Beginn
verrechnen wir eine Umbuchungsgebihr von
CHF 400.- zzgl. Mwst. Bei einer Umbuchung im
Zeitraum 6 Wochen bis 3 Monate vor Seminar-
beginn sind 20% der Gebiihren der umgebuchten
Veranstaltung zu bezahlen. Bei einer Umbuchung
weniger als 6 Wochen vor Beginn werden 40%
der Gebiihr fallig. Bei einer Umbuchung von
weniger als 2 Wochen vor Seminarbeginn wer-

den 80% der Gebiihr fallig. Bei Nichterscheinen
verfallt die Geblhr entschidigungslos. Nicht
besuchte Seminare und Seminarteile verfallen.

Bei einer Umbuchung kann es passieren, dass
es ggf. zu allfélligen Programménderungen/
-anpassungen und -iiberschneidungen kommen
kann. Daraus kann keine anteilige Riickerstat-
tung der Seminargebiihr abgeleitet werden.

Annullation, Riicktritt, Stornierung

Eine Annullation einer Anmeldung (Riicktritt
oder Stornierung) ist bis 3 Monate vor Seminar-
beginn kostenlos mdglich. Bei einer Stornie-
rung zwischen 3 Monaten und 6 Wochen vor
Seminarbeginn werden 40% der Seminarge-
biihr zzgl. MwSt. verrechnet.

Alternativ kann bis 10 Tage vor Seminarbeginn
gegen Bezahlung der Umbuchungsgebiihr von
CHF 700.- zzgl. MwSt. ein:e Ersatzteil-
neh-mer:in gestellt werden, der Zielgruppenbe-
schreibung entsprechend.

Die volle Seminargebiihr wird verrechnet, wenn
die Stornierung weniger als 30 Werktage vor
Seminarbeginn erfolgt.

Einzelne Seminare konnen aufgrund héherer
Gewalt vom Veranstalter kurzfristig oder

wegen Mangel an Teilnehmenden bis spates-
tens 10 Werktage vor Seminarstart annulliert
werden, ohne dass dabei ein Schaden geltend
gemacht werden kann.

Verschiebung bei Gefahrenlage, Pandemie
Bitte lesen Sie dazu unsere Allgemeinen Ge-
schiftsbedingungen fiir Management Seminare
und Programme: www.sgbs.ch/agb

Versicherung, Haftung, Preisdnderungen
Bitte lesen Sie dazu unsere Allgemeinen Ge-
schaftsbedingungen fiir Management Seminare
und Programme: www.sgbs.ch/agb

Es gilt Schweizer Recht, Gerichtsstand ist
St.Gallen.

Mit dem Erscheinen eines neuen Prospektes
verlieren jeweils alle friiheren Angaben zu
Inhalten, Bedingungen, Referenten und Preisen
ihre Giltigkeit.

Unsere aktuellen AGB's Allgemeine Geschéafts-
bedingungen entnehmen Sie unter:
www.sgbs.ch/agb
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St. Gallen e
. €iterolaungs-sucne
BuSIHGSS SChOOl In 30 Sekunden das Passende finden

Die einzigartige SGBS Weiterbildungssuche

Finden, was Sie suchen: Filtern nach Thema, Zielgruppe, Durchfiihrungsdetails, ...
Zeitbedarf 30 Sekunden > Ubersicht mit Direktlink

1 | Thema auswahlen
O e,

2 | Zielgruppe festlegen

4 | Auswahl aufrufen

Hier finde ich die beste
Management Weiterbildung

= In 30 Sekunden
=> Selektioniert nach Thema, Zielgruppe, Dauer, Sprache,
Zertifikatstyp u.a. :
St.Gallen Business School

> Mit Merkliste Rosenbergstrasse 36
=> Mit Kurzbeschreibung der Programme CH-9000 St. Gallen

= Mit Direktlink zur Detailbeschreibung i T T SR T
elefon +

=> Mit der Maglichkeit, die Auswahl intern zu versenden Sg bs_c h/S u Se E-Mail seminare@sgbs.ch
oder telefonische Beratung anzufordern

www.sgbs.ch




